Plan de Marketing para fomentar la Exportación de Artesania Textil a base de lana de Oveja de la Asociación Apagrop en el Distrito de Incahuasi hacia el Mercado de Estados Unidos, en el Año 2016. by Melchor Panta, Jesus Antonio
 FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 
Escuela Académico Profesional de Negocios 
Internacionales 
 
 TESIS  
 
PLAN DE MARKETING PARA FOMENTAR LA 
EXPORTACIÓN DE ARTESANIA TEXTIL A 
BASE DE LANA DE OVEJA DE LA 
ASOCIACIÓN APAGROP EN EL DISTRITO DE 
INCAHUASI HACIA EL MERCADO DE 
ESTADOS UNIDOS, EN EL AÑO 2016 
 
PARA OPTAR EL TÍTULO PROFESIONAL DE 
LICENCIADO EN NEGOCIOS INTERNACIONALES 
 Autor:  
BACH. MELCHOR PANTA, JESUS ANTONIO. 
 
 
Pimentel, 20 de Julio del 2016 
ii 
 
PLAN DE MARKETING PARA FOMENTAR LA EXPORTACIÓN DE 
ARTESANIA TEXTIL A BASE DE LANA DE OVEJA DE LA 
ASOCIACIÓN APAGROP EN EL DISTRITO DE INCAHUASI HACIA EL 
MERCADO DE ESTADOS UNIDOS, EN EL AÑO 2016 
 
 
 
Aprobación del proyecto 
 
 
_____________________________________            __________________________________ 
      Lic. Cuellar Rivera, Claudia Lucia                         Lic. Cuellar Rivera Claudia Lucia 
Asesor metodólogo                                                Asesor especialista 
 
              
 
                                                 __________________________________ 
                                               Mg. García Vera, Waldemar Ramón 
                                                    Presidente del jurado de tesis 
 
 
 
____________________________________               __________________________________ 
Lic. Rocero Salazar Cesar Ricardo                              Lic. Cuellar Rivera Claudia Lucia 
              Secretario del jurado de tesis                          Vocal del jurado de tesis 
           
 
 
iii 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
DEDICATORIA 
  
 
La concepción de esta Tesis está dedicada a mi madre Teresa Liliana Panta 
Oliva, pilar fundamental en mi vida. Sin ella, jamás hubiese podido conseguir lo 
que hasta ahora. Su tenacidad y lucha insaciable han hecho que ella sea mi gran 
ejemplo a seguir y destacar, no solo para mí, sino para mi hermana. 
El autor 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
iv 
 
 
 
 
 
 
AGRADECIMIENTO 
 
 
Agradezco a Dios por darme salud y entendimiento para desarrollar plenamente 
esta tesis; sí mismo doy mi profundo agradecimiento aquellas personas que me 
brindaron su mano en este proceso: mi madre Teresa Liliana Panta Oliva, por 
ser mi guía y mi fuerza; a mi Asesora Especialista Lic. Claudia Lucia Cuellar 
Rivera quien defendió en todo momento está tesis la cual fuimos desarrollando 
conjuntamente; a mi hermana María Teresa Melchor Panta que con sus 
ocurrencias me daban ánimo para seguir adelante, mi Novia Beatriz Mabel 
Alcalde Chero quien es mi soporte en el día a día, mis amigos Patty Flores y Raúl 
Tocto, quienes me brindaron información y contactos para el desarrollo de mi 
tesis. 
El autor 
 
 
 
 
 
 
v 
 
ÍNDICE 
DEDICATORIA………………………………………………………………...........iii 
AGRADECIMIENTO ....................................................................................... iv 
RESUMEN .................................................................................................... viii 
ABSTRACT .................................................................................................... ix 
INTRODUCCIÓN .............................................................................................x 
 
CAPÍTULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN .......................................... 14 
 
1.1. Problematización ................................................................................ 15 
1.2. Formulación del Problema.................................................................. 19 
1.3. Justificación e Importancia ................................................................. 19 
1.4. Objeto de estudio ............................................................................... 21 
1.5. Limitaciones de la investigación ......................................................... 21 
1.6. Objetivos ............................................................................................ 22 
 
CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO................................................................. 24 
 
2.1. Antecedentes de la investigación ....................................................... 25 
2.2. Estado del arte ................................................................................... 33 
2.3. Sistemas Teóricos conceptuales ........................................................ 34 
1. Plan de Marketing ......................................................................................... 34 
1.1. Concepto ................................................................................................ 34 
1.2. ¿Para qué sirve un plan de marketing? ............................................ 35 
1.3. Utilidad del plan de marketing ............................................................. 36 
1.4. Ventajas de un plan de marketing ...................................................... 36 
1.5. Tipos de plan de marketing ................................................................. 37 
1.6. Etapas del plan de marketing.............................................................. 38 
1.7.   Estrategias de marketing ............................................................ 45 
2. Exportación .................................................................................................... 48 
2.1. Definición: ............................................................................................... 48 
2.2. Condiciones para exportar .................................................................. 49 
2.3. Consideraciones previas que se deben tener en  cuenta para 
exportar: ................................................................................................. 50 
2.4. Quienes pueden exportar .................................................................... 51 
2.5. Tipos de exportación: ........................................................................... 52 
2.6. Documentos necesarios para exportar: ............................................ 54 
2.7. Errores comunes al exportar ............................................................... 55 
2.8. Operadores intervinientes en un proceso de exportación .............. 56 
2.9. Beneficios para el exportador ............................................................. 57 
 
CAPÍTULO III: MARCO METODOLÓGICO .................................................. 58 
 
3.1. Tipo de investigación ............................................................................. 59 
3.2. Abordaje metodológico ....................................................................... 59 
3.3. Sujetos de investigación ..................................................................... 59 
3.4. Escenario ........................................................................................... 60 
3.5. Técnicas de recolección de datos ...................................................... 61 
3.6. Instrumento ........................................................................................ 63 
3.7. Procedimiento para la recolección de datos ....................................... 66 
3.8. Principios éticos ................................................................................. 67 
vi 
 
3.9. Criterios de rigor científico .................................................................. 68 
 
CAPÍTULO IV: ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LOS RESULTADOS ... 70 
 
4.1. Análisis y discusión de los resultados .................................................... 71 
4.1.1. Respecto a la situación interna y externa de la asociación  
APAGROP ............................................................................................. 71 
4.1.2. En relación a la oferta de artesanía textil en el mercado de Estados 
Unidos ..................................................................................................... 73 
4.1.3. En cuanto a los aspectos económicos, logísticos, aduaneros y 
comerciales que permitan aprovechar la oportunidad comercial en 
el mercado de Estados Unidos. .......................................................... 75 
4.1.4. Con respecto a las estrategias del marketing para la introducción de 
artesanía textil a base de lana de oveja hacia el mercado de 
Estados Unidos ..................................................................................... 77 
4.1.5. Sobre el esquema de costos para el desarrollo de plan de marketing 
en la exportación de artesanía textil a base de lana de oveja de la 
asociación APAGROP en el distrito de Incahuasi hacia el mercado 
de estados unidos ................................................................................. 79 
 
CAPÍTULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACIÓN .................................... 882 
 
5.1.  Título de la propuesta de investigación ................................................. 82 
5.2.  Objetivo de la propuesta ....................................................................... 84 
5.3.  Etapas del plan de marketing ................................................................ 84 
 
CAPÍTULO VI: CONSIDERACIOINES FINALES YRECOMENDACIONES 131 
 
6.1. Consideraciones finales ....................................................................... 132 
6.2. Recomendaciones ............................................................................... 134 
 
REFERENCIAS .......................................................................................... 136 
ANEXOS…………………………………………………………………………...137 
 
 
ÍNDICE DE TABLAS  
 
Tabla   nº01: FODA de la situación actual de la asolación de artesanos 
APAGROP…………………………………………………………………..74 
Tabla nº02: Características   demográficas   de Estados Unidos…………….…..87 
Tabla nº03: Indicadores Económicos de Estados Unidos………………………....88 
Tabla nº04: Principales exportadores: Producto: 621490 chales, pañuelos de cuello, 
bufandas, mantillas, velos y similares…………………………………..89 
Tabla nº05: Empresas Peruanas exportadoras Producto: 6214900000 – Chales, 
pañuelos de cuello, bufandas, mantillas, velos……………………….91 
Tabla nº06: Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País Destino 
2015……………………………………………………………..…………..97 
vii 
 
Tabla nº07: Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País Destino 
2015……………………………………………………………..…………..98 
Tabla nº08: Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País Destino 
2015……………………………………………………………..………….99 
Tabla nº09: Ficha técnica – Bufandas………….………………………..………….100 
Tabla nº10: Ficha técnica – Bolsos y carteras……………………………….…….101 
Tabla nº11: Ficha técnica – Ropa de cama……………………………….………102 
Tabla nº12: Precios de referencia de competidores…………………………….104 
Tabla nº13: Costos de producción para el producto bolsón con flores – partida 
arancelaria 4202320000 artículos de bolsillo o de bolso de mano 
……………………….....................................................................103 
Tabla nº14: Costos de producción para producto cojín de rayas – partida arancelaria  
6302390000 ………………………................................................103 
Tabla nº15: Precios de  la partida arancelaria 6214900000 en valor FOB por 
KG……………………………………………………………………..…104 
Tabla nº16: Precios unitarios de las principales empresas exportadoras bajo la partida 
arancelaria 6214900000 a los Estados Unidos – (US$)……...105 
Tabla nº17: Costos de exportación para el producto bolsón con flores –  se encuentra 
bajo la partida arancelaria 4202320000 artículos de bolsillo o de bolso de 
mano………………………………………………………………….…106 
Tabla nº18: Ferias………………..…………………………..............................113 
Tabla nº19: Costos de Promoción…………………………............................113 
Tabla nº20: Tarifas de envío – Exporta fácil …………………………….……114 
Tabla nº21: Análisis de las fortalezas y debilidades…………………………115 
Tabla nº22Análisis de las Oportunidades y amenazas………………………116 
Tabla nº21: Tabla de objetivos…………………………………………………...116 
Tabla nº23: Matriz DAFO………………………………………………………...117 
Tabla nº23: Tabla resumen de estrategias a desarrollar y su respectivo 
procedimiento………………………………………………………124 
Tabla nº24: Tabla de detallada de presupuesto según las actividades 
programadas……………………………………………………….125 
Tabla nº25: Costo de la ejecución de plan de marketing……………………126 
 
 
 
ÍNDICE DE GRÁFICOS 
 
 
Gráfico  nº01: Formato de guía de entrevista …………………………………….66 
Gráfico nº02: Formato de guía de revisión documentaria…………….……….68 
Gráfico nº03: Página web de la empresa Lady Charm Online………………108 
Gráfico nº04: Feria Perú Moda…………….……………………………………..111 
Gráfico nº05: Feria Perú Gift Show…………….………………………………..112 
Gráfico nº06: Marca y logo de APAGROP……………...………………………120 
 
viii 
 
RESUMEN 
 
La investigación titulada “Plan de Marketing para fomentar la exportación de 
artesanía textil a base de lana de oveja de la Asociación APAGROP en el distrito 
de Incahuasi hacia el mercado de Estados Unidos, en el año 2016”, ha sido 
trabajada tomando en consideración la situación actual de la asociación de 
artesanos y su potencial exportador teniendo en cuenta la excelente calidad de 
los productos, moda, utilitariedad, precio y demanda en el mercado internacional. 
 
El objetivo general es elaborar un plan de marketing para fomentar la exportación 
de artesanía textil a base de lana de oveja de la asociación APAGROP en el 
distrito de Incahuasi para el mercado de Estados Unidos, en el año 2016.   
 
La tesis está basada en un enfoque cualitativo de tipo descriptivo y propositivo, 
que tuvo por sujetos de investigación a 4 especialistas a quienes se les aplicó 
diferentes entrevistas que permitieron obtener información valiosa para el 
desarrollo de la investigación. El estudio determinó que la inadecuada promoción 
de los productos es lo que impide el crecimiento de las ventas y la incursión en 
el mercado internacional, teniendo en cuenta que la artesanía textil elaborada 
por APAGROP tiene acogida en mercados como Estados Unidos que según 
SUNAT es un importante comprador de este tipo de productos a nivel mundial y 
sumándose a ello el hecho que Perú tiene un tratado con Estados Unidos lo cual 
facilita aún más el ingreso de productos artesanales a dicho mercado. Por lo cual 
se recomienda la generación de alianzas estratégicas con diferentes 
instituciones de modo que puedan continuar capacitándose y que mediante 
estrategias de marketing poder incrementar su cuota en el mercado y lograr el 
ingreso al mercado de Estados Unidos. 
 
La principal conclusión es que existe mercado para los artículos de regalo y 
decoración de lana de ovino en Estados Unidos, lo cual se evidencia por medio 
de la preferencia de los americanos por productos hechos a mano y que cuentan 
con historia, por los cuales están dispuestos a pagar precios más altos en 
ix 
 
comparación a lo que paga el mercado local.  Además teniendo en cuenta los 
altos precios al que se pueden vender los artículos de regalo y decoración de 
lana de oveja en el mercado objetivo, hace que los exportadores puedan asumir 
los costos en que se incurre para la exportación de dichos productos. 
  
Palabras clave: Plan de marketing, lana de oveja, Estados Unidos, exportación.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
x 
 
The research entitled “Marketing Plan to promote the export of handicraft textile 
based wool sheep APAGROP Association from district of Incahuasi to the US 
market in 2016".  Has been worked out taking into consideration the situation 
current association of artisans and their export potential taking into account the 
excellent quality of products, fashion, use, price and demand in the international 
market. 
The overall objective is to develop a marketing plan to promote export of textile-
based handicrafts wool sheep APAGROP association in the district of Incahuasi 
for the US market in 2016.The thesis is based on a qualitative descriptive type 
and proactive approach, which was to research subjects to four specialists who 
were applied different interviews that allowed to obtain valuable information for 
the development of research. 
The study found that the proper promotion of the products is what keeps the sales 
growth and entry into the international market, given that the textile handicrafts 
made by APAGROP has received in markets like the US that according SUNAT 
is an important buyer of these products worldwide and adding to that the fact that 
Peru has a treaty with the United States which makes it even more income 
handicraft products to that market. Therefore, the generation of strategic alliances 
with different institutions so that they can continue being trained and using 
marketing strategies to increase market share and gain entry to the US market is 
recommended. 
The main conclusion is that there is market for giftware and decoration sheep 
wool in United States, as evidenced by the preference american such products 
handmade and feature history, which they are willing to pay higher prices 
compared to what the local market pays. Besides considering the high prices that 
can be sold gift items and decor sheep wool in the target market, it makes 
exporters to bear the costs incurred for the export of such products. 
 
Keywords: marketing plan, lambswool, United States, expor 
INTRODUCCIÓN 
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La artesiana mundial representa la identidad de los pueblos y se ve 
evidenciada en sus piezas de arte, para Lala de Dios Teijeira Presidenta de 
la Red Textil Europea (2010), está demostrando notable desarrollo a lo 
largo del tiempo debido a que las microempresas artesanales adaptan sus 
productos acorde a los cambios del mercado y la sociedad. En ese sentido 
la artesanía en sus diferentes presentaciones es muy apreciada en el 
mundo por la calidad de los trabajos y la historia detrás de cada pieza.  
 
La presente investigación se desarrolló con el objetivo de elaborar un plan 
de marketing para fomentar la exportación de artesanía textil a base de lana 
de oveja de la asociación APAGROP en el distrito de Incahuasi para el 
mercado de Estados Unidos, en el año 2016; con la finalidad de que se la 
asociación cuente con un material orientador que les indique el camino a 
seguir para dar a conocer sus productos al mundo, lo que les permita 
incrementar su cuota de participación en el mercado interno e ingresar al 
mercado internacional con productos de calidad que cumplen con las 
exigencias cambiantes del mercado y puede competir con cualquier 
artesanía igual o similar comercializada en el mundo. 
 
Queda evidenciado la demanda de artesanía en el mundo debido a que 
dichos productos han facturado alrededor de US$ 109 000 millones 
figurando Estados Unidos como el primer país importador mundial con una 
participación de 16,80% del mercado total. Para Sumai , asesora del Fondo 
Cubano de bienes culturales, a nivel internacional si bien los registros de la 
expresión en artesanía con muy variados sin embargo suele ser bastante 
limitado ya que son elaboradas con una finalidad netamente comercial y no 
siempre están orientadas a los gustos y preferencias de los compradores 
sino del productor; sin embargo para una artesanía de exportación los 
artesanos y/o personal encargado de la presentación de los productos y del 
envío de los productos conoce que la calidad del producto es fundamental 
para la aceptación de la mercancía en el mercado de destino y al mismo 
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tiempo que requiere de un marketing apropiado que presupone un enfoque 
impulsado por el mercado y dirigido hacia al consumidor: lo cual debe ser 
tomado en cuenta por lo artesanos del mundo y principalmente los 
peruanos que desean exportar artesanía y no cuentan con la capacitación 
necesaria para evaluar muy detalladamente al mercado de destino lo cual 
los limita en el conocimiento de los gustos y preferencias de los 
compradores , lo cual podría generar un rechazo del mercado objetivo y 
traer consigo pérdidas que pueden afectar significativamente a la 
asociación que las elabora.   
Con la investigación se evidenció que APAGROP cuenta con oferta 
exportable de calidad sin embargo sus piezas de arte no está 
apropiadamente publicitadas en el medio debido al desconocimiento de 
recursos y las estrategias apropiadas para dicho fin, por lo que es necesario 
apostar por alianzas estratégicas que permitan a la asociación poder 
capacitarse y seguir mejorando su técnica , además de la obtención de 
financiamiento que le permita a la asociación invertir en la puesta en 
marcha de un plan de marketing para dar a conocer al mercado 
internacional los productos artesanales que la asociación APAGROP tiene 
para ofrecer al mundo 
 
La tesis está dividida en los siguientes capítulos:  
 
CAPÍTULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN, donde se presenta la 
situación problemática, formulación del problema, delimitación, justificación 
e importancia, limitaciones y objetivos de la investigación. 
 
CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO, expone los antecedentes de estudios, 
base teórica científicas, y definición de la terminología.  
 
CAPÍTULO III: MARCO METODOLÓGICO, contiene el tipo y diseño de 
investigación, población y muestra, hipótesis, variables, operacionalización, 
métodos, técnicas e instrumentos de recolección de datos, procedimientos 
xiii 
 
para la recolección de datos, análisis estadístico e interpretación de los 
datos, principios éticos y criterios de rigor científico.  
 
CAPÍTULO IV: ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LOS RESULTADOS, 
se describen, analizan e interpretan los datos obtenidos mediante la 
aplicación de los instrumentos sobre las bases de las variables e 
indicadores y se discute los resultados.  
 
CAPÍTULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACIÓN, se desarrolla a 
propuesta de la investigación. 
 
CAPÍTULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES, detalla las 
principales conclusiones y recomendaciones que dan respuesta a los 
objetivos planteados inicialmente en la investigación.  
 
REFERENCIAS BIBLIOGRÁFICAS, se presenta la bibliografía y los 
anexos respectivos.
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CAPÍTULO I: PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
1.1. Problematización  
La artesanía mundial representa la identidad cultural de los pueblos 
que se evidencia en cada una de sus piezas de arte, práctica que, 
según Lala de Dios Teijeira - Presidenta de la Red Textil Europea 
(2010), está demostrando notable desarrollo a lo largo del tiempo 
debido a que las microempresas artesanales adaptan sus 
productos acorde a los cambios del mercado y la sociedad.  
 
A nivel internacional 
Juan Pacheco, de Sierra Exportadora (2014), refirió que el mercado 
mundial de joyería y artesanía textil facturan alrededor de US$ 109 
000 millones, figurando Estados Unidos como el primer país 
importador mundial de productos del sector artesanal, siendo su 
participación de 16,80% del mercado total, seguido por los 
Emiratos árabes Unidos con 14,67%, Hong Kong con 12,51% y 
suiza con 10.03%, en tanto el principal país exportador de artesanía 
en el mundo es México. 
 
Para la Surnai Benítez, asesora del Fondo Cubano de Bienes 
Culturales (2014), a nivel internacional los registros de la expresión 
en la artesanía son muy ricos y diversos, sin embargo ésta  algunas 
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veces suele tener limitado alcance, logrando satisfacer las 
necesidades sólo en el marco del autoconsumo individual o 
colectivo; otras veces éstas son creadas para ser comercializadas 
y generar beneficios económicos al productor (es), e incluso para 
el mercado turístico y de exportación; en este ultimo los actores en 
el sector artesanías conocen y saben que la calidad del producto 
es el factor que determina el nivel de aceptación  de la pieza 
artesanal por el comprador extranjero, por lo que requiere de un 
marketing que presupone un enfoque impulsado por el mercado y 
centrado en el consumidor. 
 
A nivel nacional 
En Perú según la Asociación de Exportadores – ADEX (2014), las 
exportaciones de artesanía entre ellas la textil y otras a Estados 
Unidos durante el 2014 fueron de US$ 161 mil 416, seguido 
Paraguay US$ 102 mil 822, en menor proporción se exportó a 
España, Ecuador, Italia, entre otras. En tanto Sierra Exportadora 
(2015), refiere que en durante el periodo Enero - Julio del 2015 las 
exportaciones peruanas de artesanía alcanzaron los 29,6 millones 
de dólares; teniendo como principal país de destino a Estados 
Unidos que compró por 13,3 millones de dólares y concentró el 
45% de los despachos totales.  
 
17 
 
Pese a que las estadísticas reportadas por ADEX y Sierra 
Exportadora hacen notar que el sector artesanía pasa un buen 
momento, sin embargo el Sr. Salustio Ríos (2014), presidente de la 
Benemérita Asociación de Artesanos de Cusco refirió que desde 
hace un tiempo el ingreso de artesanía extranjera al Perú, ha 
generado una competencia desleal para los productores locales, 
debido a que dichos productos son elaborados en serie y por ello 
su costo de producción es bajo a comparación de los productos 
artesanales peruanos que son hechos a mano casi en su totalidad; 
añadió a ellos que el 50% de la venta de artesanías que se queda 
en el mercado nacional y local es artesanía extranjera, la cual es 
de bajo costo y de mala calidad; a lo antes mencionado se suma 
que el comprador nacional no es muy constante en la compra de 
artesanía; lo cual genera un problema para el sector artesanal 
peruano. 
 
A nivel local 
Si bien el nivel de las exportaciones de artesanía a nivel nacional 
está incrementando, sin embargo no todas las regiones tienen igual 
participación en el envío de artesanía al extranjero; tal es el caso 
de la región Lambayeque que cuenta con artesanía de tipo textil a 
base de lana de oveja pero que hasta el momento es muy poco 
conocida incluso por las mismas autoridades regionales del sector 
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como PROMPERU, la Gerencia Regional de Comercio Exterior y 
Turismo de Lambayeque – GERCETUR, Cámara de Comercio y 
Producción de Lambayeque, Asociación de Exportadores - AREX 
Lambayeque.  
 
Hasta el momento la institución que ha trabajado de la mano con 
los diferentes artesanos que elaboran artesanía textil en el distrito 
de Incahuasi, ha sido el Centro de Innovación Tecnológica – CITE 
Sipán  quienes en promedio vienen trabajando por un promedio de 
10 años con los artesanos del distrito en mención, según lo refirió 
el Ing. Eduardo Díaz, encargado de la División de artesanía del 
CITE Sipán (2015). 
 
Para la diseñadora Jesús Carpio, del CITE Sipán (2015) 
particularmente dentro de las asociaciones más sobresalientes se 
encuentra la Asociación de  Productores Agropecuarios – 
APAGROP que trabaja con el CITE Sipán desde hace 8 años, 
tiempo durante el cual ha mejorado notablemente en su práctica 
artesanal logrando la obtención de artesanía textil moderna acorde 
con las nuevas tendencias del mercado; sin embargo la 
problemática que afronta APAGROP  es la falta de mecanismos 
que promuevan la comercialización de sus productos en el 
mercado nacional e internacional.  
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1.2. Formulación del Problema 
¿De qué manera la asociación APAGROP podrá fomentar la 
exportación de artesanía textil a base de lana de oveja hacia el 
mercado de Estado Unidos, en el año 2016? 
 
1.3. Justificación e Importancia  
Según Hernández Sampieri (2010). Un estudio de Investigación se 
justifica en mayor medida en cuanto al cumplimiento de ciertos 
criterios, entre los cuales se identifican a los siguientes: 
 
Justificación de carácter académico con una implicancia 
práctica;  la investigación va a permitir crear un nuevo instrumento 
para recolectar datos o analizar con la finalidad de mejorar los 
resultados de futuras investigaciones relacionadas, asimismo 
permitirá resolver los  problemas  que presenta la asociación 
APAGROP, uno de los principales problemas es la falta de 
promoción comercial de sus diferentes productos de artesanía.  
 
Justificación de carácter empresarial;  permitirá  desarrollar 
nuevos emprendimientos para apostar por estos productos de 
artesanía textil a base de lana de oveja; así como la apertura de 
mercados  para productos de calidad con diseños innovadores 
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producidos por pequeños productores que apuesta por la 
asociatividad. 
          
Justificación metodológica 
En la investigación se justifica en base al uso de una metodología 
, por la creación de instrumentos que ayuden a la evaluación de las 
variables planteadas, dichos instrumentos se justifican en base a 
que pueden ser utilizados en otro tipo de investigación, en donde 
se plantean distintos aspectos metodológicos a tener en cuenta 
para la realización de una investigación, como son primero la 
formulación de un problema en general que abarque el porqué de 
la realización de la investigación, el planteamiento de objetivos 
tanto generales como específicos a los cuales la investigación 
pretende llegar, con el procesamiento posterior de los datos se 
llegaran a soluciones, discusiones y recomendaciones en base a 
los resultados obtenidos del desarrollo de los objetivos generales y 
específicos. 
 
Justificación de conveniencia económica; porque los resultados 
contribuirán a mejorar la promoción del marketing mix (producto, 
precio, plaza y promoción)  para los productos de la asociación de 
APAGROP; el mismo que beneficiará a incrementar su rentabilidad, 
debido a que se pretenderá dar a conocer los productos 
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artesanales  a los diferentes mercados, en especial al mercado de 
los EE. UU  
 
Justificación de relevancia social; Con la elaboración del 
presente estudio de investigación se pretende promocionar los 
productos artesanales de la asociación APAGROP, teniendo como 
objetivo fomentar la exportación de los mismos, trayendo grandes 
beneficios para los asociados, como por ejemplo la exportación de 
los productos, mayor volúmenes de ventas, mejoramiento de los 
precios, mayor márgenes de utilidad todos estos beneficios seria 
aprovechados por los artesanos de APAGROP que apuesta por la 
asociatividad. 
 
1.4. Objeto de estudio 
La investigación tiene como objeto de estudio los artículos de regalo 
y decoración elaborados por la asociación APAGROP, a los cuales 
se realizará un plan de marketing para fomentar su exportación hacia 
el mercado de Estados Unidos. 
 
1.5. Limitaciones de la investigación 
La investigación contó con las siguientes limitaciones: 
a) Limitaciones del idioma, porque los artesanos de Incahuasi 
tienen como lengua principal el quechua y como segunda lengua 
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el español lo que originó que no se pudiera recopilar la 
información exacta de las opiniones de cada artesano, por lo cual 
se requirió del apoyo del presidente de la asociación, quién 
desarrollo el papel de interprete entre los artesanos y el 
investigador. 
b) Limitaciones climatológicas, debido a que el local de la 
asociación así como sus integrantes y autoridades residen en 
Incahuasi fue necesario llegar hasta el mencionado distrito para 
ejecutar las entrevistas necesarias, sin embargo ante las lluvias 
registradas durante el verano no fue posible llegar al distrito sino 
que tuvo que esperarse hasta que las lluvias cesen para el 
acceso a Incahuasi. 
 
1.6. Objetivos 
 
Objetivo General 
Elaborar un plan de marketing para fomentar la exportación de 
artesanía textil a base de lana de oveja de la asociación APAGROP 
en el distrito de Incahuasi para el mercado de Estados Unidos, en el 
año 2016.  
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Objetivos Específicos 
1. Analizar la situación interna y externa de la asociación 
APAGROP. 
2. Evaluar la oferta de la artesanía textil en el mercado de Estados 
Unidos.  
3. Identificar los aspectos económicos, logísticos, aduaneros y 
comerciales que permitan aprovechar la oportunidad comercial en 
el mercado de Estados Unidos.  
4. Seleccionar estrategias del marketing para la introducción de 
artesanía textil a base de lana de oveja hacia el mercado de 
Estados Unidos. 
5. Determinar la viabilidad económica mediante un esquema de 
costos para el desarrollo de plan de marketing en la exportación 
de artesanía textil a base de lana de oveja de la asociación 
APAGROP en el distrito de Incahuasi hacia el mercado de 
estados unidos 
6. Proponer un plan de marketing para fomentar la exportación de 
artesanía textil a base de lana de oveja de la asociación 
APAGROP para el mercado de Estados Unidos.
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CAPÍTULO II: MARCO TEÓRICO 
2.1. Antecedentes de la investigación 
 
A nivel internacional 
Pincay (2015). Guayaquil, Ecuador. Tesis. “Plan de marketing para 
la exportación de sombreros de paja toquilla del mercado 
ecuatoriano al mercado español” 
Según lo mencionado por este autor, Se ha podido diagnosticar la 
situación actual del sombrero de paja toquilla en el Ecuador, 
pudiendo observar la necesidad existente por los artesanos de lograr 
captar mayor cantidad de recursos económicos para poder mantener 
esta tradicional actividad. Es así que un plan de exportación de 
sombreros de paja toquilla a tierras europeas, más concretamente a 
España, será de gran provecho para los artesanos del país.  
Por otro lado, se ha podido identificar que existe un mercado cautivo 
en España, ya que los turistas europeos ven con buenos ojos los 
productos elaborados artesanalmente en el país, dándoles el real 
valor a los mismos; es por esto que al observar que el producto en 
cuestión llena las expectativas del perfil del consumidor al que va 
dirigido, se pude inferir que el producto tendrá mercado accesible 
para desarrollar su comercialización. 
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Comentario: Si bien es cierto las asociaciones de productores se 
forman para producir y comercializar conjuntamente sus productos 
cuyo fin es tener mayor capacidad a la hora de negociar, su gran 
debilidad que presentan, no cuenta con tanta capacidad económica 
lo que es impide crecer, es por ende que la asociación,  APAGROP 
buscara fuentes de financiamiento, siendo AGROIDEAS un 
programa . 
 Los turistas extranjeros ven con buenos ojos los productos 
elaborados artesanalmente, el mercado de los Estados Unidos 
tienen gran preferencia por tipo de productos, una de las razones por 
lo cual el plan de marketing  ha sido diseñado para el mercado 
Norteamericano.  
 
Mejía & Hidalgo (2015). Quito - Ecuador. “Plan de Marketing para el 
posicionamiento del portal de compras Ecuador oferta de la empresa 
pública Correos del Ecuador CD para el apoyo a la exportación de 
textiles del sector artesanal de la zona norte de Quito”.  
 
La empresa pública correos  del Ecuador al liderar con el portal de 
compras de Ecuador  oferta como servicio completamente busca 
aumentar el número de artesanos inscritos en esta plataforma web 
utilizando varias estrategias y cumpliendo con el objetivo de utilizar 
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dicho portal como vitrina de exhibición de productos artesanales a 
nivel mundial. 
La implemnetacion de las estartegias del FODA le permitira a la 
empresa aprovechar las oportunidades que presentan en el sector 
artesanal textil que correponden a un universo total de 7.564 
artesanos del pais según la informacion provista por PROECUADOR 
en su boletin anual 2012. 
 
Comentario: Es de gran ayuda para las asociaciones  contar con 
estos tipos de servicios, acá en el Perú contamos con  SERPOST 
cuya actividad principal es la prestación de los servicios postales en 
todas sus modalidades con ámbito de acción a nivel nacional e 
internacional, la asociación APAGROP utilizara esta modalidad ya 
que permite llegar rápido y es unos de los más utilizados 
 
Hernández & Martínez (2012). Villavicencio, Colombia. “Plan de 
mercadeo para la comercialización de los productos artesanales 
“Diara” en la ciudad de Villavicencio”.  
 
El interés por las artesanías y los productos hechos a mano son una 
tendencia global a la cual Colombia y Villavicencio no escapan. Esto 
ha hecho que los grandes vuelvan a las raíces de los artesanos que 
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desde tiempos inmemorables nos ha regalado un gran legado 
cultural.  
Las exportaciones exitosas de productos como el sombrero 
“vueltiao” y la artesanía Sinú, son buenas referencias de esta 
afirmación. Diseñadores como Mario Hernández contratan 
artesanas Wayuu y Koguis para sus novedades en bolsos, 
colocándolos a la altura de las grandes pasarelas. 
La ola “étnica” ha llegado también a la decoración de interiores, 
donde cada vez más adquieren valor los objetos diseñados por 
indígenas de regiones con gran problemática como chocoana. 
 
Comentario: Según lo manifestado por Hernández & Martínez, hoy 
en día los mercados internacionales optan  cada vez más por  
productos hechos a mano, una gran ventaja que  tiene APAGROP, 
la cual se sacara provecho ya que sus productos son elaborados por 
pequeños productores artesanos, que utilizan técnicas manuales 
obteniendo productos de calidad y sobre todo sin ningún proceso 
químico, conservando las costumbres ancestrales, cuidado de la 
salud y protección al medio ambiente, la propuesta de un plan de 
marketing es de suma importancia para la asociación ya que 
permitirá promocionar y comercializar sus productos  todo esto 
traerá diferentes beneficios para los pequeños artesanos 
productores.   
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Antecedentes nacionales 
 
Caballero, Canchucaja, Miguel & Paitamala (2012). Huancayo – 
Perú.    “Plan Estratégico del Sector Artesanal de la Región Junín”.  
 
Se requiere el apoyo del gobierno central así como del regional para 
mejorar los factores relacionados con la red vial, turismo y seguridad; 
en vista de que estos afectan directamente las actividades 
artesanales. No obstante, sus condiciones actuales limitan el 
desarrollo del sector.  
 
La artesanía, no solo contribuirá a generar crecimiento económico, 
con el fomento de las exportaciones, sino que ayudará a la región a 
diversificar las fuentes de ingreso. Así pues, mediante las 
capacitaciones planteadas se prevé el incremento de las habilidades 
gerenciales. 
 
La ventaja competitiva de los productos artesanales de Junín se 
basa en la diferenciación. A través de la implementación de este plan 
estratégico, dichos productos reunirán con atributos como 
empaques elaborados a base de insumos amigables con el medio 
ambiente; enviados eficientemente, fomentando la comercialización 
directa entre productores y consumidores y producidos localmente, 
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resaltando las condiciones de las comunidades donde son 
elaborados. 
 
Comentario: Incahuasi es un distrito que se encuentra distante de la 
región de Lambayeque, desde Ferreñafe a Incahuasi cuenta con una 
trocha carrosable, hay bastante por mejorar en este aspecto, con 
una buena red vial se mejoría la comercialización de los productos, 
así mismo se fomentaría más el turismo a estas zonas. 
Los artesanos de la asociación APAGROP, desconocen de 
mecanismo de marketing y   comercialización, hacen falta 
capacitaciones en temas de gestión empresarial, logística, costos 
por parte de profesionales, en cuanto al producto se puede decir son 
de calidad, bien terminados ya que cuenta con el apoyo del CITE 
SIPAN, quienes capacitan e inspeccionan los productos terminados.  
 
Amado (2011). Lima – Perú. “Propuestas Estratégicas de Marketing 
para la Exportación de Artesanías de Cerámica de Ayacucho Hacia 
Nueva York – Estados Unidos de América”.  
 
Las exportaciones de artesanía de cerámica de Ayacucho se 
maximizarán mediante la implementación de estrategias de 
marketing, promover una asociación de artesanos de cerámica de 
Ayacucho, apoyo constante del gobierno Peruano, capacitación 
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hacia los artesanos y MYPES exportadoras de artesanías de 
cerámica.  Las propuestas estratégicas de marketing que 
maximizarán las exportaciones de artesanías de cerámica de 
Ayacucho con destino Nueva York- Estados Unidos de América son: 
publicidad, imitación innovadora, adaptabilidad y segmentación de 
mercado, participación de las MYPES en ferias nacionales e 
internacionales y utilizar el marketing Mix (4P).  De acuerdo a los 
resultados de la investigación, se puede afirmar que la aplicación de 
estrategias de marketing beneficiará a los artesanos y MYPES en 
maximizar el volumen de sus exportaciones, difundir la cultura 
Ayacuchana en el mundo y generar mayores clientes potenciales. 
 
Comentario: Con el diseño e implementación de estrategias basadas 
en el producto, precio, plaza y promoción se pretende fomentar los 
diferentes productos como son Carteras, bolsos, muñecas, ropa de 
meza, chalinas y adornos navideños hacia el mercado de Estados 
Unidos, todo esto contribuirá al beneficios de los artesanos 
rescatando la importancia de la asociatividad. 
 
 
 
Antecedentes locales 
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Valderrama (2009). Chiclayo – Perú.   “Plan de marketing basado 
en el modelo de las 4Ps de Kotler para obtener mayor rentabilidad 
en el caso de la empresa Señor Cautivo de Ayabaca”.  
 
 El objetivo es elevar la rentabilidad de la empresa, crear una 
mejor imagen. La propuesta de la elaboración de este plan de 
marketing se define como una herramienta que tiene el propósito 
de garantizar la rentabilidad económica de la empresa y aumentar 
su volumen de ventas. 
 
Se Concluye que la propuesta del plan de marketing plantea una 
estrategia basada en el enfoque de las 4Ps cuya aplicación siguió 
con los lineamientos y estrategias establecidas en el enfoque y 
obteniéndose como resultados de la investigación, el contribuir a 
mejorar la rentabilidad económica y la capacitación al personal 
en la empresa. 
 
Comentario: Con la elaboración del Plan de marketing para 
fomentar la exportación de artesanía textil a base de lana de 
oveja de la asociación APAGROP para el mercado de los Estados 
Unidos se pretende dar a conocer los diferentes productos que 
elabora la asociación, las estrategias estarán basada en las 
cuatro 4Ps, producto, precio, plaza y promoción  todo esto 
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contribuirán a una óptima comercialización, diversificar 
mercados, mejores precios, mayores volúmenes de ventas  en 
beneficio de los pequeños artesanos. 
 
2.2. Estado del arte 
 
Flores (2015).  Chiclayo – Perú “Estudio de prefactibilidad 
comercial para la exportación de artículos de regalo y decoración 
de lana de ovino de la asociación de artesanos APAGROP de 
Incahuasi al mercado de Finlandia, año 2015. 
 
La presente investigación tiene como objetivo general elaborar un 
estudio de prefactibilidad comercial para la exportación de artículos 
de regalo y decoración de lana de ovino de la asociación de 
artesanos APAGROP de Incahuasi al mercado de Finlandia.  
 
En la parte del estudio técnico se determinó que APAGROP puede 
producir mensualmente 500 artículos de regalo y decoración hechos 
a mano y que cuentan con valor histórico; los cuales con la 
implementación necesaria podrían ser elaborados en un menor 
tiempo e inclusive superar dicho monto mensual; pero que además 
pueden ser adaptados según los requerimientos de la empresa 
demandante sin ninguna dificultad por parte de los productores. 
34 
 
 
Comentario: Según lo mencionado en la investigación realizada por 
Flores podemos afirmar que la Asociación APAGROP cuenta con 
capacidad para ofertar productos al mercado exterior, pueden llegar 
a  producir mensualmente 500 artículos de regalo y decoración 
realizadas a mano contando con una valor históricas, características  
muy  apreciadas por el mercado de los Estados Unidos, por ende  en 
el presente estudio  Plan de Marketing estará enfocado en 
promocionar los diferentes productos elaborados por la asociación, 
también se plantean estrategias que permitan comercializar mejor 
los productos todo esto repercutirá en obtener mejores beneficios 
para los productores de artesanía textil.  
 
2.3. Sistemas Teóricos conceptuales 
1. Plan de Marketing 
1.1. Concepto 
“El plan de marketing consiste en las decisiones de los 
administradores y mercadólogos para la creación de 
estrategias orientadas al logro de objetivos empresariales, 
en el caso de compañías que cuentan con diferentes 
productos, marcas o negocios, deberán crear un plan de 
marketing diferente para cada uno de estos”. (Kotler & 
Armstrong, 2008) 
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“El plan de marketing es un documento escrito en el que de 
una forma sistemática y estructurada, y previa realización de 
los correspondientes análisis y estudios, se definen los 
objetivos a conseguir en un período de tiempo determinado, 
así como se detallan los programas y medios de acción que 
son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el 
plazo previsto” (Sanz de Tajada, 1974). 
 
“Un plan de marketing es un documento escrito que resume 
lo que el especialista en marketing ha aprendido sobre el 
mercado, e indica de qué manera la empresa espera cumplir 
sus metas de marketing. Contiene líneas directrices para los 
programas de marketing y asignaciones financieras durante 
un periodo determinado”. (Keller & Kotler, 2012) 
1.2. ¿Para qué sirve un plan de marketing? 
Los autores Kotler y Keller (2012), refieren que el plan de 
marketing es la principal herramienta de las empresas de 
cualquier rubro que busca ser competitiva en el mercado; ya 
que no sólo proporciona una clara visión de los objetivos 
finales y de cómo lograrlos, sino que además por medio de 
la recopilación de datos facilita el cálculo de la duración de 
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cada etapa, así como los recursos económicos y humanos 
con los que se cuenta para su desarrollo.  
 
1.3. Utilidad del plan de marketing 
Según Cohen (2002), un plan de marketing debidamente 
preparado produce mucho con una cantidad relativamente 
pequeña de esfuerzo concentrado. Entre las utilidades 
figuran las siguientes: 
a) Sirve de mapa; 
b) Es útil para el control de la gestión y la puesta en 
práctica de la estrategia; 
c) Informa a los nuevos participantes de su papel en la 
realización del plan y el logro de los objetivos. 
d) Permite obtener recursos para la realización de plan; 
e) Estimula la reflexión y el mejor empleo de los recursos 
limitados; 
f) Ayuda a la hora de organizar y asignar 
responsabilidades y tareas y definir los plazos; 
g) Sirve para darse cuenta de los problemas, las 
oportunidades y las amenazas futuras. 
1.4. Ventajas de un plan de marketing 
Para Sainz (2015). El plan de marketing ofrece las siguientes 
ventajas: 
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a) Asegura la toma de decisiones comerciales y de 
marketing con un enfoque sistemático, acorde con los 
principios de marketing. 
b) Obliga a plasmar un programa de acciones coherentes 
con el rumbo marcado para la actividad comercial y de 
marketing. 
c) Faculta la ejecución de las acciones comerciales y de 
marketing. 
d) Al haber fijado objetivos y metas comerciales de 
marketing concretas, la empresa cuenta con elemento 
necesarios para llevar a cabo el debido seguimiento de 
su actividad comercial para medir el progreso de la 
organización en el campo comercial y de marketing. 
e) La actualización anual del plan de marketing, le permitirá 
a la empresa contar con un historial de políticas y planes 
de marketing adoptados que le permitirá determinar su 
continuidad o cambiarlo para que se adapte a la actividad 
empresarial.  
 
1.5. Tipos de plan de marketing 
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Para Cohen (2002), los planes de marketing se suelen 
clasificar en distintas categorías según los objetivos a que 
sirvan. Los dos principales son: 
 
a) Plan de marketing para un nuevo producto  
Este plan de marketing se prepara para productos, 
servicios, líneas de productos o marcas que la empresa 
no ha lanzado aún.  
 
b) Plan de marketing anual 
Es aquel que sirve para aquellos productos, proyectos, 
servicios o marcas ya establecidos en la línea de 
producción de la empresa. Estos planes deben 
revisarse periódicamente, a ser posible anualmente. 
 
1.6. Etapas del plan de marketing 
Kotler y Keller (2012) refieren que el plan de marketing 
consta de siete etapas, que se mencionan a continuación: 
 
 
 
 
A. Análisis de la situación actual 
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Para lo cual se debe hacer un minucioso análisis tanto 
de la empresa como del entorno que la rodea, por lo cual 
esta etapa se divide en:  
 
A.1. Análisis de la situación externa 
Involucra el análisis del entorno general y específico 
de la empresa: 
 
a) Entorno general 
Económicos: Evolución de precios, tipos de 
interés, presión fiscal, empleo, oferta crediticia y 
poder de compra de los consumidores. 
 
Socio-demográficos: Volumen de mercado 
potencial, renta de los consumidores, análisis de 
la población, entre otros.  
 
Político - jurídicos: Los sistemas de gobierno y 
políticas que puedan condicionar el desarrollo 
de actividades empresariales, la regulación 
comercial, laboral, etc. 
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Ecológicos: Sensibilidad de la población hacia 
el medio ambiente. 
 
Tecnológicos: Que incluye la facilidad para el 
acceso a maquinarias, sistemas de 
comunicación e internet. 
 
b) Entorno específico 
Análisis del mercado: 
Que involucra el análisis de la naturaleza y 
estructura del mercado. Así como los clientes, 
competidores, distribuidores y proveedores. 
 
A.2. Análisis de la situación interna 
Es un elemento clave que permitirá detectar las 
debilidades y fortalezas de la empresa, que 
consiste en una especie de examen de conciencia 
de lo que se está haciendo y de si se está haciendo 
bien. (Kotler & Keller, 2012) 
En concreto, debe plantearse aspectos 
relacionados con los objetivos empresariales, 
estrategias de marketing (estrategias de cartera, 
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segmentación, posicionamiento y marketing mix., 
recursos humanos y financieros. 
 
En el caos de una micro pyme, un sistema de 
información de marketing consistirá en tener toda 
la información de la empresa, como clientes 
estadísticas de ventas, proveedores, etc; 
conveniente almacenada y organizada, de manera 
que su análisis permita la toma de decisiones de 
marketing. 
 
B. Diagnóstico de la situación  
Se realizará un análisis FODA que permita conocer la 
situación real en que se encuentra la empresa, así como 
el riesgo y oportunidades que le brinda el mercado.  
Para Chiavenato (2003) el análisis FODA es un 
instrumento de planificación estratégica que por lo 
general se usa como parte de hacer una exploración del 
entorno que ayudan a identificar los factores externos 
que deben ser previsto, y los factores internos 
(fortalezas y debilidades) que necesitan ser planificadas 
en la determinación de que una empresa debe ir en el 
futuro. Al capitalizar sus fortalezas y minimizar o corregir 
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los puntos débiles la empresa es capaz de aprovechar 
las oportunidades que van surgiendo y hacer frente a las 
amenazas antes de que se conviertan en peligros. 
 
C. Establecimiento de objetivos 
Para tal fin en importante tener siempre presente la 
filosofía de la empresa. Así, como los objetivos de 
marketing deben supeditarse a los objetivos generales 
de la empresa, los mismos que deben ser concretos, 
coherentes, alcanzables y realistas.  
En el caso de las pequeñas y medianas empresas, estos 
objetivos se ordenan de la siguiente manera, en función 
de la prioridad que se da a cada uno de ellos: 
1º. Consolidación: supervivencia en el 
mercado. 
2º. Rentabilidad a corto. 
3º. Crecimiento. 
 
 
 
 
D. Definición de la estrategia 
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El término estrategia hace referencia a un conjunto 
consciente, racional y coherente de decisiones sobre 
acciones a emprender y sobre recursos a utilizar, que 
permite alcanzar los objetivos finales de la empresa u 
organización, teniendo en cuenta las decisiones que, en 
el mismo campo, toma o puede tomar la competencia y 
considerando también las variaciones externas 
tecnológicas, económicas y sociales. Así, la estrategia 
de marketing define las pautas a seguir para situarse 
ventajosamente frente a la competencia, aprovechando 
las oportunidades del mercado al tiempo que se 
consiguen los objetivos de marketing previamente 
fijados. 
 
Asimismo, se debe concretar tanto la estrategia de 
cartera (a qué mercados nos vamos a dirigir y con qué 
productos), como las estrategias de segmentación y 
posicionamiento (a qué segmentos de esos mercados 
elegidos y cómo nos vamos a posicionar en ellos) y la 
estrategia funcional (el marketing mix). 
 
 
E. Plan de acción 
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En esta etapa se trata de decidir las acciones que 
concretan la estrategia de marketing. Para ser 
consecuente con las estrategias elegidas, habrá que 
elaborarlos planes de acción para la consecución de los 
objetivos propuestos en el plazo establecido. 
La naturaleza de los planes de marketing dependerá de 
las estrategias que deban materializar. Así, el criterio 
según el cual se elegirá un plan de acción u otro será el 
de la coherencia con todo lo establecido en las fases 
anteriores. De modo general, se puede establecer una 
clasificación de estas acciones en función de la variable 
de marketing sobre la cual actúen: producto, precio, 
plaza, promoción.  
 
F. Asignación  presupuestaria /Cuentas de resultados 
previsional 
Esta es la última etapa de la elaboración del plan de 
marketing, ya que se define tras establecer las acciones 
a realizar para conseguir los objetivos marcados. No 
siempre se conforma como un apartado diferenciado, 
sino que en algunos casos se integra en el apartado 
anterior. En esta etapa se cuantificarán el coste de las 
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acciones y de los recursos necesarios para llevarlas a 
cabo 
G. Control del plan  
El control es la etapa final de un plan de marketing. Se 
trata de un requisito fundamental ya que permite saber 
si el desarrollo del plan ha servido para alcanzar los 
objetivos pretendidos. A través de este control se 
pretenden detectar los posibles fallos y desviaciones que 
se han producido para aplicar soluciones y medidas 
correctoras con la máxima inmediatez. 
 
1.7. Estrategias de marketing 
 
El autor Monferrer (2013) refiere que, la selección de la 
estrategia de marketing supone la definición de la manera 
de alcanzar los objetivos de marketing establecidos. Esta 
decisión comportará la implementación de un conjunto de 
acciones (las 4 Ps) que hagan posible en un horizonte 
temporal y un presupuesto concreto, las cuales serán 
vistas en capítulos sucesivos más adelante.    
 El autor considera algunas tipologías de estrategias de 
marketing a considerar por la empresa:  
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a) Estrategias de crecimiento 
Estrategias de crecimiento intensivo: 
persigue el crecimiento mediante la actuación en los 
mercados y/o productos con los que la empresa ya 
opera. 
Estrategias de crecimiento por diversificación: 
Persiguen el crecimiento basándose en las 
oportunidades detectadas en otros mercados 
distintos al actual en los que se introducen productos 
distintos de los actuales. 
 
Estrategias de crecimiento por integración  
Persiguen el crecimiento a través de un desarrollo 
que puede orientarse en tres direcciones: 
 
Vertical hacia atrás, que consiste en adquirir o 
tomar una participación significativa en otras 
empresas proveedoras.  
 
Vertical hacia delante, basado en adquirir o 
tomar una participación significativa en otras 
empresas distribuidoras. 
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Horizontal, orientada a adquirir o tomar una 
participación significativa en otras empresas 
competidoras.  
 
b) Estrategias competitivas de Kotler:  
 
Estrategia del líder; aquel producto que ocupa la 
posición dominante en el mercado y así es 
reconocido por sus competidores. 
 
Estrategia de retador; aquel que, sin ocupar la 
posición de líder, pretende alcanzarla. 
 
Estrategia de seguidor; aquel que posee una cuota 
de mercado reducida y adopta un comportamiento 
de seguimiento de las decisiones de sus 
competidores. 
 
Estrategia de especialista; la empresa se concentra 
en uno o varios segmentos, buscando en ellos un 
hueco de mercado específico en el que pueda 
mantener y defender una posición de líder frente a 
los competidores. 
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c) Estrategias según la ventaja competitiva Porter 
 
Estrategia de costes: la organización está actuando 
en todo el mercado y la ventaja competitiva que 
busca es la de reducir costes (Se suele utilizar en 
mercados de productos poco diferenciados). 
 
Estrategia de diferenciación: la organización está 
actuando en todo el mercado y la ventaja 
competitiva que busca es la de diferenciar su 
producto. 
 
Estrategia de enfoque o especialización: la 
organización no se dirige a la totalidad del mercado 
sino a un segmento específico. 
 
 
2. Exportación 
Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – Mincetur. 
(2009): mediante la Guía Práctica del Exportador basado en todo 
el proceso de exportación se debe tener en cuenta lo siguiente: 
  
 
2.1. Definición:  
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“La Exportación es el régimen aduanero que permite la 
salida del territorio aduanero de las mercancías nacionales 
o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el 
exterior.  Una exportación también se define como la salida 
física de las mercancías del territorio nacional hacia el 
territorio aduanero a otro país, lo cual constituye la 
modalidad típica de la exportación definitiva”. (MINCETUR, 
2009) 
 
2.2. Condiciones para exportar 
Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – 
Mincetur. (2009): mediante la Guía Práctica del Exportador, 
para empezar a realizar exportaciones, se debe tener en    
cuenta algunas condiciones básicas y necesarias para 
asegurar el éxito en el proceso, a la vez de reducir los 
riesgos que puedan presentarse, entre estas condiciones 
tenemos: 
a) Capacidad de competir en los mercados internacionales. 
Para ello es indispensable adecuar los recursos 
disponibles a las exigencias del mercado exterior, 
incorporando tecnología moderna en el proceso 
productivo, personal capacitado así como una dirección 
y gestión acorde a las tendencias y cambios del entorno. 
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b) Contar con productos o servicios competitivos en calidad 
y precio. Es preciso que se cumpla con los 
requerimientos de los mercados en cuanto a calidad y 
precio, lo cual aportará mayor rendimiento, y más 
propiedades o utilidades. 
c) Tener acceso a información suficiente y oportuna 
Conocer las tendencias de consumidores, cadenas de 
distribución, procedimientos, regulaciones todo permitirá 
lograr adaptarse a otras culturas y realizar una buena 
comunicación. 
d) Tener acceso a información suficiente y oportuna. Se 
debe conocer las tendencias de los consumidores, las 
cadenas de distribución, procedimientos, regulaciones. 
e) Realización de un planeamiento de exportación.  
Realizar un plan de mercadeo internacional, que incluya 
los objetivos y metas de exportación, estrategias y 
acciones que deberán realizarse para introducir, 
penetrar y consolidarse en los mercados 
internacionales.  
 
2.3.  Consideraciones previas que se deben tener en  cuenta 
para exportar: 
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Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – 
Mincetur. (2009): La exportación representa la etapa final 
del proceso de colocación de mercancías nacionales en el 
mercado internacional, resultado de un conjunto de 
operaciones emprendidas por el exportador, dentro de las 
que se encuentran: 
 
a) Estudios de mercados exteriores. 
b) Conocimiento de su demanda externa. 
c) Condiciones para el ingreso al extranjero. 
d) Tratativas para la venta al exterior. 
e)  Financiamiento. 
f)  Producción en donde el requerimiento de insumos 
adecuados constituye un elemento primordial. 
g) Subcontratación de empresas de servicios de 
producción. 
h) Obtención de estándares adecuados de calidad. 
i) Embalaje. 
j) Conservación del producto. 
k)  Presentación y acondicionamiento para el transporte. 
2.4. Quienes pueden exportar 
De conformidad con la Ley General de Aduanas para ser 
exportador en el Perú se requiere contar con Registro 
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Único de Contribuyentes (RUC). Sin embargo, 
excepcionalmente una persona natural puede efectuar 
operaciones de exportación sin necesidad de RUC solo 
bajo las siguientes condiciones:  
a) Cuando realice en forma ocasional exportaciones de 
mercancías cuyo valor FOB por operación no exceda 
de mil dólares americanos (US $ 1,000) y siempre que 
registre hasta tres (3) exportaciones anuales como 
máximo. 
b) Cuando por única vez en un año calendario exporte 
mercancías cuyo valor FOB se encuentre entre los mil 
y tres mil dólares americanos (US $ 1,000 – US $ 
3,000). 
c) Por otro lado, aquellas personas que cuentan con el 
Registro Único de Contribuyentes (RUC) pueden 
tramitar sus exportaciones sin la necesidad de un 
Agente de Aduanas, cuando la mercancía a tratar no 
exceda el valor de US$ 5,000. 
 
 
2.5. Tipos de exportación: 
Para Damián y Faya (2014) La decisión sobre la forma de 
exportar que debe emplear una empresa dependerá del 
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nivel de riesgo y las oportunidades que ofrece el mercado, 
así como de los recursos con los que cuenta la empresa.  
 
Al inicio, las empresas procuran asumir los menores 
riesgos posibles (exportación indirecta), aumentando su 
compromiso a medida que van ganando experiencia 
(exportación directa). 
 
a) Exportación directa:  
Esta es la modalidad más ambiciosa, donde el exportador 
debe administrar todo el proceso de exportación, desde la 
identificación del mercado hasta el cobro de lo vendido. Las 
ventajas de una exportación directa son: mayor control 
ejercido sobre todo el proceso de exportación; 
potencialmente mayores ganancias; relación directa con los 
mercados y con los clientes. (Salvador, 2006) 
 
b) Exportación indirecta:  
(…) En esta situación, es otro el que decide qué producto 
puede ser vendido en un mercado extranjero, asumiendo las 
tareas de investigación de mercados y la gestión de la 
exportación. (Salvador, 2006) 
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Damián y Faya (2014), refieren que la principal ventaja de la 
exportación indirecta, para una pequeña o mediana 
empresa, es que ésta es una manera de acceder a los 
mercados internacionales sin tener que enfrentar la 
complejidad de la exportación directa.  
El principal inconveniente de este tipo de exportación es la 
necesidad de encontrar intermediarios adecuados que 
tengan posibilidades concretas de colocar los productos. De 
esta forma, la selección del intermediario es crucial, ya que 
el productor o la empresa dependerán totalmente de la 
capacidad de venta del mismo.  
 
2.6. Documentos necesarios para exportar: 
Según (MINCETUR, 2009) los documentos necesarios para 
exportar son: 
a) Factura comercial 
b) Certificado de origen 
c) Certificado sanitario, fitosanitario o zoosanitario. 
(según e producto a exportar). 
d) B/L 
Dependiendo del producto que se desee exportar y el 
mercado de destino, el importador sugerirá algún documento 
que sea de usa exclusivo para el ingreso a su país. 
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2.7.  Errores comunes al exportar 
 
El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – Mincetur. 
(2009): Entre los errores más comunes cometidos al 
exportar tenemos los siguientes:  
 
a) No cumplir con la calidad del producto requerido por el 
cliente.  
b) No realizar una investigación de mercado del país al 
cual se piensa exportar.  
c) Seleccionar equivocadamente al socio comercial.  
d) Elaborar contratos sin considerar la legislación del país 
de destino.  
e) Inadecuada selección de los mercados objetivos.   
f) No considerar las diferencias culturales entre países.  
g) No considerar la estacionalidad del producto.   
h) No contar con un plan de exportación ni solicitar 
asesoramiento.  
i) Demora o incumplimiento de envío de cotizaciones, 
ofertas y muestras.  
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j) No enviar la documentación necesaria exigida por las 
autoridades aduaneras y sanitarias en el mercado de 
destino.  
k) Incumplir los acuerdos pactados en la cotización o 
negociación.  
l) Exportar productos diferentes a las muestras enviadas. 
 
2.8. Operadores intervinientes en un proceso de 
exportación 
Para el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – 
Mincetur. (2009) existen diferentes operadores que 
interviene en un proceso de exportación: 
 
a) Exportador 
b) Importador 
c) Agente de carga internacional. 
d) Consolidador de carga  
e) Empresa transportista. 
f) Servicio portuarios/aeroportuario. 
g) Almacén aduanero: Agente despachante.  
h) Banco. 
i) Sector público. 
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2.9.  Beneficios para el exportador 
Según el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – 
Mincetur. (2009), la exportación otorga al exportador una 
serie de beneficios, como: 
a) Recibir y responder pedidos de compra del exterior 
por volúmenes mayores, y así tener la posibilidad de 
aumentar las ventas.  
b) Lograr economías de escala, al incrementar el 
volumen de producción.  
c) Posibilidad de recibir un mejor precio por el producto 
y de esta manera aumentar la rentabilidad. 
d) Reduce la dificultad de ventas en el mercado interno, 
al tener salida a otros mercados.  
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3.1. Tipo de investigación 
La investigación es de tipo descriptivo y propositivo: 
 
Descriptivo, porque detalla la situación actual en la que se 
encuentra la asociación APAGROP, en materia organizativa y 
productiva. 
 
Propositivo, porque por medio de un plan de marketing se 
propusieron estrategias orientadas a fomentar la exportación de 
artesanía textil de lana de oveja al mercado de Estados Unidos.  
 
3.2.   Abordaje metodológico 
El presente estudio de investigación se inicia con la problemática de 
la asociación si bien es cierto se encuentran organizados, elaboran 
excelentes productos a base de lana de ovino, pero desconocen 
varios temas, como por ejemplo promocionar sus productos, 
encontrar mercado, la falta de alianzas estratégicas con 
organizaciones (Promperu, ADEX) ante todo esto se propone la 
elaboración de un plan de marketing que permita dar a conocer los 
diferentes productos que elaboran los cuales son de muy buena 
calidad. 
3.3. Sujetos de investigación 
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Los sujetos de investigación los conformaron especialistas en 
marketing, exportaciones y artesanía.  
Para la elección de los sujetos de investigación se tomará en 
consideración los siguientes criterios de inclusión: 
 
a) Que conozcan de marketing, principalmente en el sector 
artesanal. 
b) Que conozcan de las exportaciones de artesanía de la región 
Lambayeque durante lo que va del año y pueda comentar sobre 
la evolución de la misma durante los últimos 5 años. 
c) Que conozcan de las oportunidades comerciales de la artesanía 
peruana en Estados Unidos y que además conozca la 
potencialidad de la artesanía lambayecana. 
d) Que conozcan de la artesanía textil desarrollada en la región 
Lambayeque, principalmente en el distrito de Incahuasi. 
e) Que conozcan del trabajo artesanal que realiza la asociación 
APAGROP. 
 
Fueron motivo de exclusión aquellos sujetos que no cumplían con 
los criterios de inclusión antes mencionados.  
 
 
3.4.   Escenario 
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La investigación se desarrolló en un escenario dónde se interactuó 
con artesanos del distrito de Incahuasi que tienen el quechua como 
lengua materna, lo cual hizo un tanto difícil la interacción de manera 
directa con ellos. Del mismo modo, para la finalidad de conocer la 
opinión profesional de los representantes de la institución que 
trabaja con ellos, se hizo contacto con especialistas en artesanía 
detallaron el notable avance de la asociación en materia productiva.  
 
3.5.  Técnicas de recolección de datos 
 
Entrevista 
Para la recolección de datos se utilizó la entrevista, técnica que 
permitió establecer contacto con los artesanos de la asociación 
APAGROP, con los especialistas que trabajan con ellos y expertos 
externos que conocen del tema en desarrollo. 
 
Análisis documentario 
Técnica que consiste en la revisión bibliográfica que tiene como 
propósito analizar el material impreso que aporte con el desarrollo 
de la investigación; el mismo que fue usado para la construcción del 
marco teórico con el propósito de contrastar y completar datos.  
Para el desarrollo de la presente investigación se han revisado la 
siguiente documentación: 
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a) Documentación física: 
1. Libros: 
Metodología de la investigación. 
Fundamentos de Marketing. 
 Estrategias de marketing. 
Dirección de marketing. 
Cómo Preparar un Plan de Marketing. 
 
2. Reportes de: 
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo – MINCETUR 
(Perú) 
Promperu (Perú) 
Sierra Exportadora (Perú) 
Asociación de Exportadores – ADEX (Perú) 
UNESCO 
Pro-México 
 
b) Documentación virtual: 
1. Tesis de nacionales de: 
Universidad Señor de Sipán  
Universidad San Martin de Porres. 
Pontificia Universidad Católica del Perú 
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2. Tesis de internacionales de: 
Universidad de Guatemala. (Guatemala) 
Universidad Centroamericana. (Nicaragua). 
Universidad San Martín. (Colombia). 
 
3. Libros 
Diccionario de comercio Internacional Términos marítimo y 
aduanero. 
La mezcla de mercadotecnia 
Introducción a la administración  
 
4. Reportes de: 
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio. (España). 
Instituto de Promoción de Exportaciones e Inversiones. 
(Ecuador). 
 
3.6.  Instrumento 
Los instrumentos que se utilizaron fueron la guía de entrevista y guía 
de revisión documentaria, ambas diseñadas para la obtención de 
datos necesaria para recabar información permita alcanzar los 
objetivos del estudio. 
a) Guía de entrevista 
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Se elaboraron 3 guías de entrevista con modelo similar a la que 
se presenta a continuación: 
 
Gráfico N° 01 
Formato de guía de entrevista 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente y elaboración: Propia 
 
 
Si bien las guías tienen el mismo diseño sin embargo el 
contenido fue cambiado por que cada entrevista se orientó hacia 
expertos y/o representantes tales como: 
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a.  El presidente de la asociación de artesanos APAGROP. 
b. Encargado del área de artesanía del Centro de Innovación 
Tecnológica Sipán – CITE Sipán 
c. Encargado del departamento de artesanía de PROMPERU 
Chiclayo. 
 
Teniendo en cuenta que cada pregunta aporte con información 
valiosa para dar respuesta a cada objetivo planteado en la 
investigación.  (Ver anexos 02, 03,04). 
 
b) Guía de revisión documentaria  
Para que la documentación revisada pudiera ser tomada en 
cuenta debió estar considerada dentro del perfil que se requería 
para la investigación. (Ver anexo nº01) 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N° 02 
Formato de guía de revisión documentaria 
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Fuente y elaboración: Propia 
 
3.7.  Procedimiento para la recolección de datos 
Se utilizó la entrevista para la recolección de datos, la misma que fue 
aplicada en un momento determinado a los sujetos de investigación 
indicados el cual siguió el siguiente procedimiento: 
a. Se determinó con exactitud a los sujetos de investigación luego 
se diseñaron las entrevistas correspondientes. 
b. Se procedió a sacar cita con sujetos seleccionados:  
67 
 
Encargado de textiles de Prospera: Lic. Javier Macasi. 
 
Dir. Ejecutivo de Turismo y Artesanía de la Gerencia 
Regional de Comercio Exterior y turismo: Lic. Oscar Quispe. 
 
Encargado de la Dirección de Artesanía del Centro de 
Innovación Tecnológica – CITE SIPÁN: Ing. Eduardo Díaz. 
 
Pdte. De la Asociación APAGROP: Sr. Esteban Manayay. 
c. Se aplicaron las entrevistas. 
d. Se grabaron las entrevistas realizadas. 
 
Para facilitar la recolección de datos y no se obvie ninguna 
información importante se utilizó una libreta de notas, una cámara 
digital y un celular; de modo que se pudo tomar nota de la 
información relevante, tomar fotografías y grabar audios que 
permitan no solo el recojo de información sino que además sirvan 
como evidencia de que el investigador realizó el trabajo de campo 
necesario para la obtención de la información plasmada en el trabajo 
de investigación.  
3.8. Principios éticos 
En cuanto a los criterios éticos de la presente investigación, han sido 
considerados los siguientes: 
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Credibilidad, porque se dio una aproximación de la 
problemática desarrollada en la asociación de artesanos 
APAGROP en referencia a la artesanía textil que es trabajada 
por la mencionada asociación. 
 
Confirmabilidad o reflexividad, porque los resultados de la 
investigación garantizaron la veracidad de los datos obtenidos 
en campo, ya sea por el aporte directo de los artesanos así 
como el aporte por parte de los especialistas.  
 
Consistencia, porque se tuvo en cuenta que la complejidad de 
la investigación cualitativa dificulta la estabilidad de los datos y 
la replicabilidad exacta del estudio. 
 
3.9.  Criterios de rigor científico 
Respecto a los criterios de rigor científico se han considerado los 
siguientes: 
 
Consentimiento informado, porque los sujetos   participantes 
estuvieron de acuerdo con facilitar datos que aportes al tema 
investigado, pero además conocen sus derechos y 
responsabilidades en su calidad de informantes. 
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Validación, porque se validaron los instrumentos de recolección 
de datos por parte de expertos que conozcan del tema en 
investigación.  
 
Credibilidad de la investigación, porque los resultados de la 
investigación trató de aproximarse a la realidad frente al 
fenómeno observado
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CAPÍTULO IV: ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LOS 
RESULTADOS 
  
4.1. Análisis y discusión de los resultados 
 
4.1.1. Respecto a la situación interna y externa de la 
asociación APAGROP 
Respecto a la situación interna de APAGROP, esta 
afronta por problemas muy marcados como el mínimo 
nivel de ventas y por otro lado la competencia de 
productos similares y con fibras de otro tipo 
consideradas de mejor calidad en el mercado. 
  
Para el presidente de la asociación APAGROP Sr. 
Esteban –Manayay cita el siguiente FODA:  
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Tabla nº01FODA de la situación actual de la asolación de artesanos 
APAGROP 
Fuente: APAGROP 
Elaboración: Propia  
 
FORTALEZAS 
 
DEBILIDADES 
a) Producto de procesamiento 
natural y artesanalmente 
apreciado por los 
compradores que lo 
conocen. 
b) Organización institucional. 
c) Responsabilidad. 
d) Trasmisión de 
conocimientos ancestrales. 
e) Capacitación y asistencia 
técnica recibida por 
diversas instituciones. 
a) Falta de capacitación 
para el mejoramiento de 
algunos acabados. 
b) Falta de marketing. 
c) Poca mano de obra 
institucional. 
d) Carecen de horario fijo 
de trabajo. 
 
OPORTUNIDADES 
 
AMENAZAS 
a) Aceptación del mercado 
internacional por artículos 
de regalo y decoración 
hechos a mano. 
b) Demanda de productos de 
regalo y decoración en 
Estados Unidos. 
a) Cambios climatológicos. 
b) Falta de acceso a la 
zona en temporada de 
lluvias. 
c) Competidores de 
productos similares 
nacionales y 
extranjeros. 
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Es importante que la organización conozca sus puntos 
fuertes y los no tan fuertes para que pueda realizar 
acciones estratégicas que le permitan mejorar su 
situación interna y externa, esto se relaciona con lo que 
afirma Chiavenato (2003) quien refiere que el análisis 
FODA es un instrumento de planificación estratégica 
que por lo general se usa como parte de hacer una 
exploración del entorno que ayudan a identificar los 
factores externos que deben ser previsto, y los factores 
internos (fortalezas y debilidades) que necesitan ser 
planificadas en la determinación de que una empresa 
debe ir en el futuro, de este modo al capitalizar sus 
fortalezas y minimizar o corregir los puntos débiles la 
empresa es capaz de aprovechar las oportunidades que 
van surgiendo y hacer frente a las amenazas antes de 
que se conviertan en peligros. 
 
4.1.2. En relación a la oferta de artesanía textil en el 
mercado de Estados Unidos 
Para el especialista en artesanía y exportaciones de 
PROMPERU Lic. Javier Macasi, sí existe amplia oferta 
de artesanía textil destinada a Estados Unidos, cuyos 
principales vendedores en Latinoamérica son Colombia, 
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Ecuador y Perú. El perfil del consumidor de artesanías 
de EE.UU son personas adultas, coleccionistas o 
interesados en el arte, aprecio por los productos hechos 
a mano, alto grado en educación con niveles de ingresos 
altos, los factores que influyen en las decisiones de 
compra, tendencias por la moda, diferenciación del 
producto, calidad diseño, adaptación del producto a los 
gustos del cliente.   
Lo manifestado por el anterior especialista se pone de 
manifiesto por lo mencionado por Juan Pacheco de 
Sierra Exportadora, quién refiere que el mercado 
mundial de artesanía factura alrededor de US$ 109 000 
millones, figurando Estados Unidos como el primer país 
importador mundial de productos del sector artesanal, 
siendo su participación de 16,80% del mercado total. 
Mientras que a nivel nacional según reportes de ADEX 
(2014) las exportaciones de artesanía a Estados Unidos 
durante el 2014 fueron de US$ 161 mil 416; cifras de 
considerable magnitud que motiva a que los artesanos 
peruanos y extranjeros apuesten por dirigir sus 
productos hacia Estados Unidos.  
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4.1.3. En cuanto a los aspectos económicos, logísticos, 
aduaneros y comerciales que permitan aprovechar 
la oportunidad comercial en el mercado de Estados 
Unidos. 
El especialista en artesana Lic. Javier Macasi refirió que 
el Perú gracias al TLC con Estados Unidos carece de 
restricciones pero es necesario cumplir con cierto 
requisitos para el ingreso de artesanía textil al mercado 
de Estados Unidos, sin embargo se necesita de ciertos 
requerimientos para dicho ingreso como es contar con 
un certificado de origen,  
En cuanto al empaque, embalaje y etiquetado, los 
principales organismos que se encargan de la 
supervisión, normalización y control de los mismos son 
el Instituto Nacional de Estándares (ANSI) además de 
una etiqueta en inglés y las especificaciones del 
producto para que el cliente pueda conocer el origen del 
producto y demás datos importantes para el comprador 
americano. 
Las últimas tendencias en el mercado americano 
señalan que los consumidores demandan de nuevos 
desarrollos en materiales de empaque y embalaje de 
menos peso, más económicos, con propiedades de 
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permeabilidad y resistencia a diferentes rangos de 
temperatura, que satisfagan sus necesidades y 
expectativas además de preservar la calidad de los 
productos. 
 
Lo afirmado por el especialista se relaciona con lo 
referido en el TLC con Estado Unidos, el cual señala que 
los agentes económicos peruanos y americanos 
respondan a los incentivos originados por las rebajas en 
las tasas arancelarias y a las oportunidades de mercado 
que pueden ofrecer las compras del gobierno; así como 
la desgravación de algunas partidas arancelarias y del 
mismo modo la reducción de barreras arancelarias y no 
arancelaras para el ingreso de los diferentes productos 
al mercado americano, así como el beneficio en compras 
de gobierno, transparencia, servicios (financieros, 
seguros, telecomunicaciones), inversión, facilidades 
aduaneras, entre otros.  Por lo antes mencionado 
el contar con este tratado permitirá el ahorro en tiempo 
dinero y esfuerzo por parte del exportador peruano para 
poder hacer llegar sus productos al mercado americano. 
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4.1.4. Con respecto a las estrategias del marketing para la 
introducción de artesanía textil a base de lana de 
oveja hacia el mercado de Estados Unidos 
 
El Lic. Javier Macasi sugiere la necesidad de contar con 
un página web especializada donde se exhiban los 
productos de la asociación a detalle, por otro lado y por 
ser menos costoso sugiere el uso de redes sociales 
como Facebook y Twitter para dar a conocer los 
productos y que éstos puedan llegar a estar más cerca 
de los potenciales compradores; por otro lado la 
participación en ferias nacionales como Perú Moda y en 
el mejor de los caso en algunas internacionales. En tanto 
para el presidente de la asociación de artesanos si bien 
la participación en ferias es importante sin embargo citó 
que la partición de APGROP no es posible por la falta de 
ventas lo cual dificulta la participación de artesanos en 
la ferias, del sector ya que no podría cubrir la inversión 
que ello demanda.  
 
Lo manifestado por los especialista se relacionan con lo 
dicho por Kotler y Keller (2012) quienes refieres que las 
estrategias de marketing se encuentran dentro de un 
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plan de acción, etapa que trata de decidir las acciones 
que concretan la estrategia de marketing, para ello urge 
la necesidad de ser consecuente con las estrategias 
elegidas, para elaborar los planes de acción para la 
consecución de los objetivos propuestos en el plazo 
establecido.  
 
En ese sentido, la naturaleza de los planes de marketing 
dependerá de las estrategias que deban materializar. De 
modo general, se puede establecer una clasificación de 
estas acciones en función de la variable de marketing 
sobre la cual actúen: producto, precio, plaza, promoción 
`para que el producto pueda ingresar de manera 
satisfactoria al mercado de destino. Por lo antes 
mencionado es importante que las estrategias estén 
acorde con la realidad de la empresa y las necesidades 
del mercado de modo que sean favorables para que se 
logre el conocimiento y próximo ingreso del producto al 
mercado americano. 
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4.1.5. Sobre el esquema de costos para el desarrollo de 
plan de marketing en la exportación de artesanía 
textil a base de lana de oveja de la asociación 
APAGROP en el distrito de Incahuasi hacia el 
mercado de estados unidos 
 
El Lic. Macasi refiere que un programa del ministerio de 
la producción denominado: “Innovate” que ofrece fondos 
concursables que en su mayoría no reembolsable el cual 
maneja varias líneas como innovación en maquinaria, 
financiamiento para capacitaciones y pasantías al 
exterior para que puedan ver la oferta y cómo se 
comporta el mercado, lo cual debe ser aprovechado por 
los artesanos que estén interesados en la obtención de 
financiamiento para su asociación y/o empresa. 
 
Por su parte el ingeniero Eduardo Díaz, refirió que la 
obtención de financiamiento podría ser a través de 
proyectos con lo cual se podría crear un banco de 
insumos que ellos puedan coger para la producción y 
regresar el banco de insumos con el CITE SIPÁN se 
puede hacer alianza y unir esfuerzos para conseguir tal 
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apoyo económico en bienestar de la asociación 
APAGROP. 
 
En ese sentido, el desarrollo de los costos es 
sumamente importante porque permitirá identificar la 
inversión necesaria para la puesta en marcha del plan 
de marketing y los encargados podrán decidir si es o no 
posible requerir de un apoyo externo, esto se relaciona 
con lo mencionado por Kotler y Keller (2012) quien 
refiere que la determinación de costos es la última etapa 
de la elaboración del plan de marketing, ya que se define 
tras establecer las acciones a realizar para conseguir los 
objetivos marcados, en esta etapa se cuantificarán el 
coste de las acciones y de los recursos necesarios para 
llevarlas a cabo. 
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CAPÍTULO V: PROPUESTA DE INVESTIGACIÓN 
 
5.1.  Título de la propuesta de investigación 
Propuesta de un plan de marketing para fomentar la exportación de 
artesanía textil a base de lana de oveja de la asociación 
APAGROP. 
 
Introducción 
Planeación estratégica es una herramienta que permite a las 
organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones que se 
presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos 
hacia metas realistas de desempeño, por lo cual es necesario 
conocer y aplicar los elementos que intervienen en el proceso de 
planeación. 
 
La planeación estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y 
mantener una dirección estratégica que pueda alinear las metas y 
recursos de la organización con sus oportunidades cambiantes de 
mercadeo Kotler, (1990).  
 
La planificación de marketing exige la elaboración de objetivos de 
marketing; análisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa; 
análisis del entorno; formulación de estrategias. 
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El presente estudio consiste en presentar una propuesta de un plan 
de  marketing para la Asociación de Productores Agropecuarios – 
APAGROP, la planificación de marketing tiene por finalidad  
fomentar la exportación de artesanía textil a base de lana de oveja  
para el Mercado de Estados Unidos. 
 
La asociación APAGROP se encuentra constituida oficialmente 
como asociación registrada en la SUNAT, cuyos datos pueden ser 
corroborados en la web: 
 
a) Número de RUC: 20480419228 – Asociación de artesanos  
(as) productores agropecuarios y sus fines Incahuasi 
b) Fecha de Inscripción : 23/03/2012 
c) Dirección oficial  : Cal. Unión Mza. V, Lote 5 
Lambayeque – Ferreñafe – Incahuasi 
d) Comprobante de pago : Boleta de venta 
e) Representante legal : Sr. Esteban Manayay 
Purihuaman. 
 
La asociación cuenta con una marca registrada en INDECOPI, 
cuyo nombre es APAGROP. 
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5.2.  Objetivo de la propuesta 
Fomentar la exportación de artesanía textil a base de lana de oveja 
de la asociación APAGROP en el distrito de Incahuasi hacia el 
mercado de Estados Unidos. 
 
5.3.  Etapas del plan de marketing 
    
Etapa 1. Análisis de la situación 
1.1 Macro ambiente Externo: Según los autores Stanton, W; 
Etzel, M & Walker, B. (2007) en su libro Fundamentos de 
Marketing sostiene que las fuerzas externas tienen 
influencia en las oportunidades y actividades de marketing 
de cualquier organización. En consecuencia, son fuerzas 
macro ambientales: la demografía, las condiciones 
económicas, la competencia, las fuerzas sociales y 
culturales, las fuerzas políticas y legales, la tecnología. 
 
1.1.1 La demografía: se refiere a las características de la 
población, incluidos factores como el tamaño, la 
distribución y el crecimiento. Puesto que las personas 
son las que constituyen los mercados, el presente plan 
de marketing tiene por objetivo fomentar la exportación 
de artesanía textil a base de lana de oveja de la 
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asociación APAGROP con destino a los Estados 
Unidos, el mercado meta es el Estado de Nueva York. 
 
Tabla nº 02 
Características demográficas de Estados Unidos 
 
Según la fuente de Promperu, Estados  Unidos tiene una 
población de 321 millones de habitantes, asimismo su 
capital es Washington, su moneda es el dólar 
Estadounidense, en el caso de Nueva York es uno de 
los 50 estados de los Estados Unidos de América, 
localizado en la región del Atlántico Medio del país, al 
noreste del mismo. Su capital es Albany. Es el mayor 
centro financiero y comercial de los Estados Unidos, así 
como su mayor centro industrial. Con más de 19 
millones de habitantes, Nueva York es el tercer estado 
más poblado del país. 
 
1.1.2 Condiciones Económicas: El ambiente económico 
es una fuerza significativa que repercute en las 
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actividades de marketing de casi cualquier 
organización.  
 
Tabla N° 03  
      Indicadores Económicos de los Estados Unidos 
 
 
Entre las condiciones económicas encontramos los 
indicadores económicos, el mercado de los Estados 
Unidos, durante el 2016 se estima un crecimiento del 
2.8% un panorama mejor en comparación con el año 
2015 que tuvo un crecimiento del 2.6%, el PBI per 
cápita es de US$ 57,253 dólares americanos, con 
respecto a la tasa de inflación para el 2016 alcance un 
1.4% según la fuente del FONDO MONETARIO 
INTERNACIONAL (FMI). 
 
                 1.1.3 La competencia: El ambiente competitivo de una 
empresa es desde luego una de las principales 
influencias en sus programas de marketing.  
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Tabla N° 04  
Principales exportadores: Producto: 621490 chales, 
pañuelos de cuello, bufandas, mantillas, velos y similares 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: TRADEMAP 
Elaboración: Propia 
 
Entre los principales productos que produce la 
asociación de APAGROP tenemos los pañuelos de 
cuello, bufandas, chalinas  según la fuente de 
TRADEMAP, los principales países proveedores para 
el mercado de los Estados Unidos para este producto 
son: la India logro exportar un valor de US$ 16,606.00 
RK 
Exportadores 
Indicadores comerciales 
Valor 
importada en 
2015 (miles de 
USD) 
Participación de las 
importaciones para 
Estados Unidos de 
América (%) 
Cantidad 
importada en 
2015 en TM 
  Mundo 35,804.00 100 1,022.00 
1 India 16,606.00 46,4 319.00 
2 China 12,136.00 33,9 589.00 
3 Italia 4,344.00 12,1 18.00 
4 Pakistán 504.00 1,4 42.00 
5 Japón 367.00 1 2.00 
6 Francia 219.00 0,6 2.00 
7 Nepal 154.00 0,4 5.00 
8 Etiopía 147.00 0,4 2.00 
9 Reino Unido 130.00 0,4 1.00 
10 Guatemala 105.00 0,3 3.00 
29 Perú 19.00 0,1 1.00 
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miles de dólares, equivalente  319.00 toneladas, 
logrando una participación de 46,4 % del total 
importado, el segundo lugar es para China quien 
exporto un valor de US$ 12,136.00 miles de dólares, 
equivalente a 589.00 toneladas con una participación 
33,9% del total importado, el tercer lugar es para Italia 
quien logro una participación del 12,1% del total 
importado, con respecto a Perú se encuentra en puesto 
29 exporto US$ 19.00 miles de dólares equivalente a 
una tonelada logrando una participación de 0,1%  del 
total importado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N° 05  
Empresas Peruanas exportadoras  
Producto: 6214900000 – Chales, pañuelos de cuello, bufandas, 
mantillas, velos 
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Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia 
 
Las principales empresas peruanas exportadoras de la 
partida 6214900000 Chales, pañuelos de cuello, 
bufandas, mantillas, velos hacia el mercado de los 
Estados Unidos son DAMAZON CM S.A.C durante el 
2015 exporto US$ 17,702 dólares equivalente a 234 
kilogramos con una participación de mercado  del 28%, 
el segundo lugar es para alpaca TRADING COMPANY 
S.A.C logro exportar un valor de US$  5,428.00 dólares 
equivalente a 110 kilogramos logrando una 
participación del 9% del total exportado, el tercer lugar 
es para KJANTU COLLCTION S.A.C, con un valor 
RK  EMPRESA EXPORTADOR FOB 
PESO 
NETO  PORT% 
1 DAMAZON CM S.A.C. 17,702 234 28% 
2 ALPACA TRADING COMPANY SAC 5,428 110 9% 
3 KJANTU COLLECTION SAC 3,132 63 5% 
4 COORPORACION AMAZONIA E.I.R.L. 2,601 30 4% 
5 VIRGO PERU SAC 2,245 64 4% 
6 VIRGO PERU SAC 1,640 47 3% 
7 ALPACA TRADING COMPANY SAC 1,455 29 2% 
8 KJANTU COLLECTION SAC 1,326 17 2% 
9 
COMERCIALIZADORA PERUANA DE 
PRENDAS Y ACCESORIOS S.A.C. 1,020 31 2% 
10 VIRGO PERU SAC 695 21 1% 
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exportado de US$ 3,132.00 dolores americanos 
equivalente a 63 kilogramos con una participación del 
5% del total exportado a los Estados Unidos. 
 
1.1.4  Fuerzas Sociales y culturales: (Estilos de vida) 
La tendencia “Athleisure” continúa conduciendo las 
ventas de ropa y calzado de los E.E.U.U. Las ventas al 
por menor de ropa y calzado continuaron su tendencia 
positiva de crecimiento en 2015. Muchos consumidores 
están adoptando estilos de vida activos y saludables, 
lo cual elevando la demanda por ropa y calzado.  
 
Las ventas al por menor por Internet continúan 
teniendo un crecimiento significativo en las ventas. El 
crecimiento en la penetración del internet y del 
Smartphone han sido los factores claves para el 
crecimiento de las compras en línea. Fabricantes y 
minoristas, están invirtiendo en construir su presencia 
en internet, asimismo habilitando Centros de 
Innovación tecnológica (CITES) que les permitan a los 
consumidores tomar decisiones de compra en un 
entorno de confianza.  
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Ropa y calzado esperan un crecimiento saludable de 
las ventas. Se espera un lento crecimiento en el precio 
unitario y en el volumen de ventas tanto para la ropa 
como el calzado. La inflación presionará la subida de 
precios, mientras que las compras en línea y la 
popularidad de las marcas de moda pasajera 
presionarán a la baja conduciendo a mayor 
competencia de precios.  
 
La puntualidad es importante al momento de negociar 
en los Estados Unidos. Si existe probabilidad de llegar 
atrasado, se debe avisar con anticipación. Es 
imperativo que se tenga en cuenta que la primera 
reunión es fundamental para dar imagen de seriedad, 
confianza y credibilidad de la empresa.  
 
El empresario norteamericano supone que el visitante 
habla inglés; si no es así, es conveniente llevar un 
intérprete. Se debe evitar hablar de temas políticos, 
religiosos, de sexo, de razas y de la apariencia de las 
personas. También se debe tener especial cuidado en 
evitar críticas hacia las personas o costumbres del 
país. 
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Algunos temas apropiados para una conversación son 
por ejemplo los deportes, viajes, comidas, literatura o 
cine. Si bien no se espera que el empresario entregue 
algún regalo, sí puede hacerlo.  
 
1.2 Microambiente externo: Hay tres fuerzas ambientales 
adicionales que son externas a una organización, pero 
influyen en sus actividades de marketing. Éstas son el 
mercado de la empresa, sus proveedores y sus 
intermediarios de marketing; representan las fuerzas micros 
ambientales para una organización. Tratarlas de manera 
eficiente es vital para el éxito de la asociación. 
                  
1.2.1 Mercado: Estados Unidos de América es una 
república federal constitucional compuesta por 50 
estados y un distrito federal. La mayor parte del país 
se ubica en el centro de América del Norte donde se 
encuentran sus 48 estados contiguos y Washington 
D. C., el distrito de la capital. 
La población actual estadounidense se estima en 322 
millones de habitantes. El 82% de la población del 
país habita zonas urbanas. La estructura de la 
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población estadounidense por grupos etarios es de la 
siguiente manera:19% son menores de 14 años, 66% 
se encuentra entre 15 y 64 años, mientras que el 15% 
restante tiene más de 65 años. La edad mediana es 
de 38 años, y la esperanza de vida es 79 años. 
 
  Nivel de Competitividad Estados Unidos se encuentra 
en la posición 7 de 189 economías analizadas en el 
ranking de facilidad para hacer negocios, de 2015. 
Este país no varió con respecto a la posición obtenida 
en 2014 según la comisión de promoción del Perú 
para la exportación y el turismo (PROMPERÚ). 
 
Intercambio Comercial Estados Unidos - Perú El 
comercio de bienes entre Perú y Estados Unidos en 
2014 sumó US$ 14 485 millones, 10,3% menos que 
el año anterior. Este comercio ha sido históricamente 
deficitario para nuestro país. El último año se tuvo una 
balanza negativa de US$ 2 308 millones. En el último 
quinquenio, las exportaciones peruanas a Estados 
Unidos se mantuvieron y en 2014 totalizaron US$ 6 
088 millones. El 47% del total vendido en 2014 fueron 
productos con valor agregado y sumaron US$ 2 855 
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millones según la comisión de promoción del Perú 
para la exportación y el turismo (PROMPERÚ) 
 
La asociación de productores agropecuarios 
APAGROP- elaboran  artículos de regalo y 
decoración elaborados con lana de oveja, la cual es 
teñida de manera natural con plantas tintóreas que se 
encuentran en los campos del distrito de Incahuasi y 
en cuya elaboración no se han empleado ningún tipo 
de químico que pueda afectar la fibra con el tiempo. 
 
Exportaciones de las principales Partidas 
arancelarias: Todos los productos que se elaboran en 
APAGROP están dentro de estas 4 partidas 
arancelarias. 
a) Chales, bufandas de cuello, bufandas, mantillas , 
velos y artículos similares: 
6214900000: De las demás materias textiles 
 
 
 Tabla N° 06  
Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País 
Destino 2015 
 
 RK P. DE DESTINO 
VALOR 
FOB( US$) 
PESO NETO 
(KG) POR % 
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Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia 
 
Estados Unidos durante el 2015 fue el principal 
importador de esta partida 624900000 Chales, 
bufandas de cuello, bufandas, mantillas, velos y 
artículos similares con un valor de US$ 63,437.56 
equivalente a 1,116.25 kilogramos exportado 
logrando una participación de mercado del 56.21%, 
segundo lugar es para Alemania con una 
participación del 10.51%, Canadá se ubica en el 
puesto 3 con una participación del 9.81% del total 
exportado   
 
 
b) Bolsos y carteras 
4202320000: Artículos de bolsillo o de bolso de 
mano (cartera) 
1 Estados Unidos 63,437.56 1,116.25 56.21% 
2 Alemania 11,460.30 80.183 10.15% 
3 Canadá  11,074.78 111.783 9.81% 
4 Colombia 10,800.00 562.243 9.57% 
5 Chile  6,252.40 123.592 5.54% 
6 Venezuela 2,366.40 72.388 2.10% 
7 México 2,217.70 19.62 1.97% 
8 España 1,720.00 41.846 1.52% 
9 Francia 1,525.00 42.63 1.35% 
10 Suiza 1,080.00 20.58 0.96% 
TOTAL   112,854.27 2,210.46 100% 
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Tabla N° 07  
Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País 
Destino 2015 
 
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia 
 
 
Según la fuente de SUNAT durante el 2015 el 
principal mercado  importador para este producto es 
Estados Unidos con un valor de US$ 134,068.02 
equivalente 2,549.02 kilogramos logrando una 
participación del 23%, el segundo lugar es para 
Colombia quien logro una participación del 12%, 
Bolivia ocupa el tercer lugar con un 8.45 % del total 
exportado. 
c) Ropa de cama: Cojines y fundas  
6302390000: De las demás materias textiles 
RK P. DE DESTINO 
VALOR FOB( 
US$) 
PESO NETO 
(KG) POR % 
1 Estados Unidos 134,068.02 2,549.02 23.00% 
2 Colombia 70,237.65 2,996.75 12.00% 
3 Bolivia 47,709.51 1,735.18 8.45% 
4 R. Dominicana 43,687.17 1,094.33 7.73% 
5 Chile 32,047.04 2,232.08 5.67% 
6 Islas Caimán 23,154.00 315.114 4.10% 
7 México 22,514.00 1,200.86 3.90% 
8 Venezuela 20,209.14 1,019.28 3.58% 
9 Japón 15,831.75 429 2.80% 
10 Guatemala 15,093.95 542.63 2.67% 
TOTAL   564,935.68 18,633.94 100% 
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Tabla N° 08  
Reporte de Exportaciones por Subpartida Nacional/País 
Destino - 2015 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia 
 
Con respecto a la partida 6302390000 Ropa de cama: 
Cojines y fundas: De las demás materias textiles, Estado 
Unidos fue el principal importado con un valor de US$ 
167,018.00 equivalente a 1,470. 81 kilos logrando una 
participación del 88.98% el segundo lugar es para Holanda 
con una participación de mercado del 5.71%, Chile se ubica 
en el tercero con 3.03 % del total exportado. 
 
 1.2.2 Descripción técnica del producto 
La asociación de productores APAGROP, elaboran una 
gran variedad de productos, a continuación se describen  
RK P. DE DESTINO 
VALOR 
FOB( US$) 
PESO NETO 
(KG) POR % 
1 Estados Unidos 167,018.00 1,470.81 88.98% 
2 Holanda 10,725.00 61.47 5.71% 
3 Chile 5,685.00 338.44 3.03% 
4 Camerún  2,757.00 180.44 1.47% 
5 Japón  1,067.00 7.55 0.57% 
6 Brasil 195.00 1.309 0.10% 
7 Reino Unido 180.00 17.14 0.10% 
8 Canadá 55.00 8.17 0.03% 
9 Alemania 10.00 0.47 0.01% 
TOTAL   187,694.87 2,085.85 100% 
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Los principales productos, bajo las siguientes partidas 
arancelarias  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bufandas 
La partida arancelaria para este producto es 6214900000: 
de las demás materiales textiles  
 
Tabla nº 09  
Ficha técnica  
 
 
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia 
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Bolsos y Carteras.  Estos productos se encuentran bajo 
la partida arancelaria 4202320000: artículos de bolsillo o 
bolso de mano. 
 
Tabla nº 10 
Ficha técnica  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    Nombre Comercial 
Bufanda   
 
 
Zonas  de Producción  
 
Incahuasi - Lambayeque 
 
 
Principales Mercados de 
Destino – Abril 2016 
 
 
China 48%, India 40%, 
Italia 3%, Corea 3%, 
Pakistán 1%, Estados 
Unidos 1%, Alemania 1%. 
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Fuente: SUNAT, Lic. Patty Flores – “Estudio de Pre factibilidad” 
Elaboración: Propia 
Ropa de Cama: Cojines y Fundas: La partida para este 
producto es la 6302390000: de los demás materiales 
textiles.  
Tabla nº 11 
Ficha técnica  
 
 
 
 
 
    Nombre Comercial 
Bolsos y Carteras 
Fuente: Patty Flores – Estudio de Pre 
factibilidad comercial 
 
Zonas  de Producción  
 
Incahuasi – Lambayeque 
 
Precios de los productos  
 
 
El costo de adquisición de los 
productos oscila entre los 30 a 80 
soles.   
Fuente: Patty Flores – Estudio de Pre 
factibilidad comercial 
 
 
 
Principales Mercados de 
Destino – Abril 2016 
 
 
Colombia 63.69%, Estados 
Unidos 10, 64%, 8.73%, Costa 
Rica 4,38%, Bolivia 3,19% 
Fuente: SUNAT 
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Fuente: SUNAT, Lic. Patty Flores – “Estudio de Pre factibilidad” 
  Elaboración: Propia 
 
 
1.2.3 Nivel de producción  
  Debido a que, se trata de artesanía textil elaborada 
a mano la producción no es muy numerosa, la cual 
dependerá del tipo, diseño, color y tamaño de os 
productos solicitados; los cuales son en promedio 300 
 
 
 
    
 Nombre Comercial 
Cojines y Fundas 
 
 
 
Zonas  de Producción  
 
 
Incahuasi – Lambayeque 
 
 
Precios de los productos  
 
 
 
El producto esta valorizado 
en S/ 28.00 nuevos Soles. 
 
Fuente: Patty Flores – Estudio de 
Pre factibilidad comercial 
 
 
 
Principales Mercados de 
Destino – Abril 2016 
 
 
 
Estados Unidos 68%, Brasil 
23.35%, Argentina 7.76 %, 
Chile 0.24% 
 
Fuente: SUNAT 
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artículos mensuales: entre ellos 70 bolsos, 50 carteras, 
100 bufandas y 80 cojines. 
 
 Así mismo el precio de los mismos está en función al 
flete considerado para el mercado de Estados Unidos, 
el cual está sujeto a ajustes, de ser necesario y que 
será comunicado al comprador.  
 
1.2.4 Maquinaria empleada  
La asociación de artesanos APAGROP, cuenta con cuatro 
máquinas industriales: dos máquinas de coser de propiedad 
del CITE SIPÀN, una máquina remalladora y una máquina 
recta ambas de propiedad de la asociación. 
Con respecto a la maquinaria que necesitaría para aminorar 
tiempo y costos serían: 
 
Dos hilanderas mecánicas:       s/. 1 000.00 c/u 
Tres pistolas para etiquetado:         s/.      50.00 c/u   
Dos máquinas de coser:         s/. 1 100.00 c/u     
Dos planchas a vapor profesionales: s/.    300.00c/u  
 
1.2.5 Precio 
Se trabajaran bastante en el tema de minimizar costos 
en la elaboración de los productos con el fin de obtener 
precios competitivos y lograr competir con productos 
de otras empresas y asociaciones que ya vienes  
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siendo exportados al mercado de los Estados Unidos, 
a continuación se detalla los costó de producción de 
algunos productos. 
 
 
Tabla nº 12 
         Precios de referencia de la competencia   
 
 
 
Fuente y elaboración: Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla nº 13 
         Costos de producción para el producto bolsón con flores – 
partida arancelaria 4202320000 artículos de bolsillo o de 
bolso de mano  
 
        Empresa 
 
Producto 
 
APAGROP 
 
DAMAZON 
 
ALPACA 
TRADING 
 
KIANTUCO 
LLECTION 
 
Bufandas 
 
S/. 35.00 
 
S/. 40.00 
 
S/. 47.00 
 
S/. 39.00 
 
Bolso 
 
S/. 70.00 
 
S/. 75.00 
 
S/80.00. 
 
S/.80.00  
 
Cartera  
 
S/. 50.00 
 
S/.52.00 
 
S/.60.00 
 
S/.58.00 
 
Ropa de cama 
 
S/.30.00 
 
No tiene 
 
No tiene 
 
S/ 36.00 
Materiales 
Cantidad 
Unidad de 
Medida 
Costo 
Unitario  
Costo total 
Lana 0,20 Kilo 25,00 5,00 
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Fuente y elaboración: Lic. Patty Flores – “Estudio de Pre factibilidad” 
       
 
 
 
Tabla nº 14 
Costos de producción para producto cojín de rayas – partida 
arancelaria  6302390000 
 
 
 
 
 
 
Fuente y elaboración: Lic. Patty Flores – Estudio de Pre factibilidad  
 
 
También se manejara los precios por volúmenes 
teniendo como principio el término de economías de 
escala. 
 
Aplicaciones 6 Unidad 3,50 13,50 
Otros 2 Unidad 7,00 14,00 
 
Total    S/.   40,00 
Materiales Cantidad
Unidad 
de 
Medida
Costo 
Unitario 
Costo 
total
Lana 0,11 Kilo 25,00 2,68
Aplicaciones 1 Unidad  4,00 4,00
Otros 3 Unidad 5,80 17,40
Total S/.  24,08
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Precios de referencia: Según la fuente de la 
Superintendencia Nacional de Administración  
Tributaria (SUNAT) durante el 2014 los precios oscila 
entre los US$ 14.15 por kilogramo durante el mes de 
enero, para los meses de Julio, agosto, septiembre, 
octubre, noviembre y diciembre los precios tiende a 
incrementarse por este meses entre los US$ 35.79 
hasta los US$ 63,97 por kilogramo, 
 
Tabla n° 15  
Precios referenciales de la partida arancelaria 6214900000 
en valor FOB por KG 
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: PROMPERU 
 
Precios de referencia de las principales empresas 
exportadoras a Estados Unidos  
La asociación APAGROP tendrá en cuenta a la hora 
de realizar una cotización o negociación con futuras 
empresas de Estados Unidos, los precios de la 
competencia de las principales empresas 
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exportadoras, estos se encuentran en Incoterms FOB 
por kilogramo 
 
Tabla N° 16 
Precios unitarios de las principales empresas exportadoras 
bajo la partida arancelaria 6214900000 a los Estados 
Unidos – (US$) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: SUNAT 
Elaboración: Propia  
 
La asociación de pequeños productores APAGROP, 
elaboran una gran variedad de productos, a 
continuación se detalla los costos de producción, el 
margen de utilidad y el precio de venta   de los 
principales productos. Con respecto al margen de 
utilidad se trabajó con un 70%, ya que los productos 
son elaborados a mano, el cual no se pierde las 
costumbres ancestrales, muy valoradas por los 
compradores internacionales. 
RK  EMPRESA EXPORTADOR 
PRECIO FOB 
POR KG (US$) 
1 DAMAZON CM S.A.C. 75.65 
2 ALPACA TRADING COMPANY SAC 49.35 
3 ALPACA TRADING COMPANY SAC 49.71 
4 KJANTU COLLECTION SAC 86.70 
5 VIRGO PERU SAC 35.08 
6 VIRGO PERU SAC 34.89 
7 ALPACA TRADING COMPANY SAC 50.17 
8 KJANTU COLLECTION SAC 78.00 
9 
COMERCIALIZADORA PERUANA DE 
PRENDAS Y ACCESORIOS S.A.C. 32.90 
10 VIRGO PERU SAC 33.10 
107 
 
Tabla N° 17 
Costos de exportación para el producto bolsón con flores –  
se encuentra bajo la partida arancelaria 4202320000 
artículos de bolsillo o de bolso de mano 
 
             
Fuente: Exporta Fácil, Lic. Patty Flores – Estudio de Pre factibilidad  
Elaboración: Propia 
 
Para la estructura del presente cuadro de costos de 
exportación se seleccionó el producto bolso con flores, 
su costo de producción es de s/ 24.15 por unidad, el 
margen de utilidad es del 50%, él envió será por 
exporta fácil, por cada paquete se enviarán 30 
unidades esto va a depender del importador, la 
modalidad de envió será prioritario durara entre 7 a 10 
días en llegar  teniendo un costo de s/ 1439.60 nuevos 
soles, obteniendo un CPT unitario de s/  84.21 nuevos 
RUBRO UNIDAD CANTIDAD 
Precio 
Unitario 
Costos 
total 
Lana  Kilo 0.11 S/. 25.00 S/. 2.75 
Aplicaciones  Unidad 1 S/. 4.00 S/. 4.00 
Otros  unidad  3 S/. 5.80 S/. 17.40 
Costo de Producción por unidad unidad   S/. 24.15 
Costo de producción para 30 unidades unidades 30  S/. 724.50 
Margen de Utilidad 50% 
Utilidad 
50% 
 
 S/. 362.25 
Precio EXWORD por 30 unidades unidades   S/. 1,086.75 
Flete de envío por exporta Fácil – 
Prioritario Prioritario 
7 a 10 días 
 S/. 1,439.60 
CPT – TOTAL    S/. 2,526.35 
CPT - Unitario        S/. 84.21 
 En dólar americano        $ 25.38 
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soles, en moneda americana sería de $ 25.38 dólares, 
este esquema de costos aplicaría para todos los 
principales productos  elaborados por la asociación 
APAGROP. 
 
1.2.5  Plaza: En los Estados Unidos  existen grandes firmas 
que venden artículos de regalo, decoración, artesanía 
textil,  cuentan con  tiendas a los largo del territorio 
Norteamericano, pero que además cuentan con 
tiendas en otros países; lo cual debería ser 
aprovechado por la asociación APAGROP para su 
ingreso a dicho mercado;  se empezara a negociar 
con las empresas importadoras de estos productos, 
se detalla algunas empresas importadoras para los 
productos de la asociación. 
 
Empresa: 
a) Lady Charm Online 
Página Web: http://www.ladycharmonline.com/ 
 
Gráfico N° 03 
Página web de la empresa Lady Charm Online 
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Fuente y Elaboración: Empresa  Lady Charm Online 
 
Promoción  
Hacer conocidos los artículos de regalo y decoración 
de lana de ovino que son producidos por APAGROP 
amerita de darlos a conocer mediante internet y redes 
sociales; tal como lo viene desarrollando  Lady 
Charm Online (potencial comprador) desde hace 
varios años, lo cual le ha permitido lograr 
posicionamiento en el mercado de Nueva York. 
 
Para la promoción de los artículos de regalo y 
decoración propuestos en el presente trabajo se 
requiere de: 
 
 
110 
 
a) Catalogo Virtual:  
Se crearía un catálogo virtual donde se 
expongan los productos con sus características 
y códigos respectivos, de modo que sean 
fácilmente identificables tanto para el comprador 
como para el vendedor, ahorrándose tiempo en 
la identificación de los mismos.  
 
b) Creación de una Fan page:  
Del mismo modo se crearía una fan page donde 
se pueda exponer el catalogo virtual y detalles 
de la asociación, pero al mismo tiempo que 
cuente con los datos necesarios para que los 
potenciales compradores locales, nacionales y/o 
extranjeros que estén interesados en los 
productos puedan contactarse con los 
representantes de la asociación en Incahuasi 
y/o algún encargado en Chiclayo.  
 
Posteriormente más adelante se tiene planeado 
la creación de la página Web, conforme se 
incrementen las ventas, la asociación contara 
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con los recursos suficientes para la creación de 
la misma. 
 
c) Código QR: 
La implementación y uso de un código QR para 
los productos contribuiría en facilitar al 
comprador la información detallada sobre el 
producto y los factores que directa o 
indirectamente participaron en su elaboración; 
pero al mismo tiempo les permitiría ser llevados 
a la página web y acceder a ofertas 
promocionales de los productos. 
 
Participación en ferias  
El contacto con instituciones de apoyo (PROMPERU, 
ADEX, AREX, SIERRA EXPORTADORA)  del sector 
artesanía y turismo podría contribuir a que la 
asociación pueda ser subvencionada parcial o 
totalmente para  su participación en ferias del sector 
y en el mejor de los casos, que la misma asociación 
pueda llegar a realizar la presentación sus productos 
a nivel nacional en eventos diversos. 
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Ferias: 
Tabla N° 18 
                             Ferias  
            Detalles 
Feria 
 
Duración 
 
Tipo 
Costo promedio 
de inscripción 
 
Perú Moda 
 
26 – 28  de Julio 
 
Confecciones 
 
S/. 500.00 
 
Perú Gift Show 
 
20,21 y 22 de Abril 
 
Regalo y 
decoración  
 
S/. 400.00 
Fuente:  MINCETUR 
Elaboración: Propia 
 
 
 
Gráfico N° 04 
Feria Perú Moda 
 
 
 
Fuente y Elaboración: MINCETUR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico N° 05 
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Feria Perú Gift Show
 
Fuente y Elaboración: MINCETUR 
A continuación se detalla los costos para la promoción 
de los productos de la asociación APAGROP: 
 
Tabla N° 19 
Costos de Promoción  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Distribución Física Internacional: 
 
Costos de Promoción  
 
Categoría Cantidad 
estimada  
Inversión 
estimada 
Sitios  
Página web 1  S/.    600,00  
Total                                                     S/.    600,00  
    
Comunicación   
Catálogo virtual 1  S/.      80,00  
Código QR 1  S/.    300,00  
Asistencia a ferias 1  S/.    300,00  
Total                                                     S/.    680,00  
   
Redes sociales 
Facebook –fan 
page 
1            -    
Total                                                                       -    
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Para 
él envió de los productos al mercado de los Estados 
Unidos, se hará por la modalidad de exporta fácil, se 
logró realizar una cotización      la cual se detalla. 
 
Tabla N° 20 
Tarifas de envío – Exporta fácil  
 
 
 
 
Fuente: Exporta Fácil 
 Elaboración: Propia  
 
Exporta fácil maneja tres modalidades la primera es 
el expreso el tiempo es de 4 a 5 días que demora en 
llegar los productos desde Chiclayo hasta los Estados 
Unidos (Nueva York), el costo es de S/ 1756.6 nuevos 
soles por una caja de 30 kilos, la modalidad de 
prioritario es de 7 a 10 días que demora el costo oscila 
los S/ 1439.6 para una caja de 30 kilos, la modalidad 
económico no es conveniente por el tiempo que 
demora, para la elección de las dos primeras 
modalidades se tomara en cuenta el requerimiento 
INVERSIÓN TOTAL    S/. 1.280,00 
TARIFAS 
 
Tipo de 
servicio 
Tipo de 
envío 
Tiempo 
(días) 
 
Destino  
 Importe 
Rango  
peso 
Exporta fácil  
Expreso 4 a 5  
Estados 
Unidos  
S/ 1756.6 
30 Kilos  
Prioritario 7 a 10  S/ 1439.6 
Económico 20 a 30  ---- 
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del cliente, asimismo en una caja de 30 kilos se 
podrán ir varios productos. 
 
 
 Etapa 2. Diagnóstico de la situación  
 
2.1 Análisis FODA: 
Tabla N° 21 
 Análisis de las Fortalezas y debilidades 
 
 
 
Fuente: APAGROP 
                      Elaboración: Propia 
 
 
 
 
FORTALEZAS 
 
DEBILIDADES 
 
a) Producto de procesamiento 
natural y artesanalmente 
apreciado por los 
compradores que lo conocen. 
 
b) Organización institucional. 
 
c) Responsabilidad. 
 
d) Trasmisión de conocimientos 
ancestrales. 
 
e) Capacitación y asistencia 
técnica recibida por diversas 
instituciones. 
 
a) Falta de capacitación para 
el mejoramiento de 
algunos acabados. 
 
 
b) Falta de marketing. 
 
c) Poca mano de obra 
institucional. 
 
d) Carecen de horario fijo de 
trabajo. 
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Tabla N° 22 
 Análisis de las oportunidades y amenazas 
 
 
 Fuente: APAGROP 
                      Elaboración: Propia 
 
Etapa 3. Fijación de objetivos de marketing 
Tabla N° 23 
Tabla de objetivos 
 
 
OBJETIVO 
 
DESCRIPCIÓN 
 
Promocionar los 
diferentes 
productos  
 
Los productos de la asociación APAGROP se 
promocionaran mediante página web, redes sociales 
y ferias comerciales con el fin de dar a conocer y 
lograr negociar con clientes interesados. 
 
Mejorar la 
comercialización 
de los productos 
 
En la actualidad, la asociación tiene una débil imagen 
de marca en el mercado regional y nacional, se 
trabajaran en la especialización de los productos y 
diseños acorde a las tendencias actuales pensando 
en el mercado internacional, estos factores son 
importantes para mejorar la comercialización  
 
 
OPORTUNIDADES 
 
AMENAZAS 
 
a) Aceptación del mercado 
internacional por artículos 
de regalo y decoración 
hechos a mano. 
b) Demanda de productos de 
regalo y decoración en 
Estados Unidos. 
 
 
a) Cambios climatológicos. 
b) Falta de acceso a la zona 
en temporada de lluvias. 
c) Competidores de 
productos similares 
nacionales y extranjeros. 
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Especialización y 
calidad de los 
productos 
Se capacitaran constantemente a los productores en 
temas de moda, diseño, preferencias del consumidor, 
calidad con el fin de ser reconocidos como una 
asociación seria y creativa. 
              
Tabla nº 24 
Matriz DAFO 
 
Fuente y elaboración: Propia 
Etapa 4. Elección de la estrategia de marketing 
4.1  Estrategia de clientes, segmentación y mercados meta 
a) Segmentación geográfica 
El mercado meta de APAGROP son las empresas de 
Estados Unidos que importan y comercializan artesanía 
extranjera (productos para el hogar y para dama) dentro 
fuera del territorio americano.  
 
Para la realización de la segmentación demográfica se 
ha tomado en cuenta la data de inteligencia comercial 
TRADEMAP, en la cual se determinó que una de las 
principales empresas de Estados Unidos que compra 
artesanía procedente de Perú es: 
- Lady Charm Online. 
  
b) Especialización del producto 
Fuente: APAGROP 
Elaboración: Propia 
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Los productos ofertados por APAGROP son elaborados 
con fibra textil de oveja, que no utiliza ningún tipo de 
 
 
Factores 
Internos 
 
 
 
 
 
Factores  
Externos 
 
Fortalezas 
 
Producto de procesamiento 
natural y artesanalmente 
apreciado por los compradores 
que lo conocen. 
 
Organización institucional. 
 
Responsabilidad. 
 
Trasmisión de conocimientos 
ancestrales. 
 
Debilidades 
  
 
Falta de capacitación para el 
mejoramiento de algunos 
acabados. 
 
Pocas ventas. 
 
Falta de marketing. 
 
Poca mano de obra institucional 
 
Carecen de horario fijo de trabajo. 
 
 
Oportunidades 
Aceptación del 
mercado 
internacional por 
artículos de regalo y 
decoración hechos a 
mano. 
 
Demanda de 
productos de regalo y 
decoración en 
Estados Unidos. 
 
FO 
Especialización del producto, 
constante capacitación a los 
productores, en temas de 
calidad, diseño y moda   
 
 
Posicionamiento del nombre de 
la asociación, mediante 
especialización, atributos del 
producto y el uso de redes 
sociales. 
  
 
DO  
Establecer alianzas estratégicas 
con instituciones públicas y 
privadas, por ejemplo ADEX, 
PROMPERU, AREX, con fin de 
obtener cursos, capacitaciones, 
pasantías y ruedas de negocios, 
logrando posesionar y captar 
clientes.  
 
Amenazas 
 
Cambios 
climatológicos. 
 
Falta de acceso a la 
zona en temporada 
de lluvias. 
 
Competidores de 
productos similares 
nacionales y 
extranjeros. 
FA 
Propuesta para la apertura de un 
local en Ferreñafe o Chiclayo 
con el fin de estar más 
conectados con el mercado y 
toda la logística. 
 
La especialización será 
fundamental para generar 
propuesta de valor y poder 
distinguirnos de la competencia.  
DA 
 
Participar en ferias comerciales y 
ruedas de negocios que organizar 
(ADEX, PROMPERU) con el fin de 
conseguir clientes serios, lograr un 
futura exportación   
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químico para teñir la fibra y obtener la diferente paleta 
de colores. 
En cuanto a la especialización del producto, el teñido de 
la fibra de ovino se realiza con plantas tintóreas 
silvestres que crecen en los campos de Inkahuasi desde 
hace muchos años, con las cuales hasta el momento no 
han tenido problemas con el abastecimiento. Sin 
embargo actualmente se ha puesto en marcha un 
proyecto orientado al cultivo de éstas plantas tintóreas 
que son sembradas por los mismos artesanos en sus 
propios campos, en promedio el kilo de este tipo de 
plantas es de 0.30 céntimos el kilo (precio en chacra). 
Ante la oportunidad de exportar los artículos se 
apostaría por el cultivo constante de este tipo de plantas 
para garantice el abastecimiento y permita el teñido de 
la fibra de ovino en los colores requeridos; lo cual 
amerita la participación de todos los asociados.  
 
4.2  Estrategia de productos  
a) Posicionamiento por atributos  
Los productos de la APAGROP son 100% naturales, por 
lo que no originan ninguna reacción en contra de la salud 
del consumidor y que además atraviesan por un ritual 
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que abarca desde la obtención de la lana hasta la 
elaboración del producto final, lo cual lo hace valioso 
para los compradores del mercado de destino; 
sumándose a ello la calidad exigida por el comprador, 
moda, utilitariedad, precios competitivos en el mercado 
y la garantía de llegar en tiempo establecido por las 
partes.  
 
Los productos contarán con la certificación orgánica, la 
cual pasará por un periodo de evaluación y demorará 
entre 2 y 3 años para su obtención, cuyo costo es en 
promedio 1000 dólares.  
 
b) Estrategia de Branding 
 
Nombre y logo:  
En lo que respecta al nombre, la asociación ya cuenta 
con el nombre de “Asociación de artesanos productores 
agropecuarios” cuya sigla APAGROP, este nombre 
“APAGROP” es el que será utilizado en todos los 
productos que se darán a conocer al mercado 
internacional. 
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En cuanto al logo, la asociación ya cuenta con un logo 
en el que evidencia la principal materia prima que se 
utiliza para la elaboración de los productos artesanales: 
lana de oveja; así como una de las herramientas 
principales para el hilado de la fibra de ovino: el huso. 
Se ha realizado un investigación a través de la cual se 
concluye que el mercado de Estados Unidos si acepta 
los colores que se muestran en el logo: blanco, amarillo, 
anaranjado, etc.; así como también las imágenes 
utilizadas en el logo no genera ningún tipo de rechazo 
en los consumidores de dicho mercado.  
 
Gráfico N° 06 
Marca y logo de APAGROP 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente y Elaboración: APAGROP 
 
“Historia hecha arte” 
122 
 
Cabe mencionar que tanto nombre como logro ya se 
encuentran registrados en INDECOPI; por lo que en un 
primer momento se trabajará con el logo y nombre ya 
establecidos por la asociación, posteriormente se 
elaborará y utilizará una marca paraguas que se asocie 
más con el tipo e historia del producto. Del mismo modo 
se el logo será perfeccionado mediante la utilización de 
herramientas digitales que permitan mejorar la calidad 
del logo sin dejar de representar parte de la historia y/o 
proceso de elaboración de los productos. 
 
Slogan 
Por medio del slogan se trata de expresar que los 
productos hechos con lana de oveja guardan una 
historia a lo largo de la trazabilidad del producto: desde 
la obtención de la lana, para lo cual se toma en cuenta 
las fases de la luna; hasta el producto terminado, que es 
considerado como un ser con vida.  
Por la pequeña descripción antes mencionada, es 
importante dar a conocer al mercado nacional como que 
estos productos no sólo son hechos a mano sino que 
tienen “historia”, la cual los hace muy valiosos y amerita 
el pago que se pide por los mismos. 
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El slogan que se utilizará para estos productos es 
“historia hecha arte”; el mismo que aparecerá en todo 
documento y medio tanto físico como virtual junto a la 
marca de los productos. 
Cabe mencionar que tanto el nombre, logo y slogan 
fueron creados por los mismos asociados, por lo que, no 
demandó de un costo.  
 
4.3 Estrategia de fijación de precios 
La estrategia que se utilizará es la fijación de precios de 
referencia, para lo cual se realizará un benchmarking en el 
cual: 
a) Se evaluará el precio de productos textiles hechos a 
mano que se comercializan por diferentes 
exportadores internacionales en el mercado de 
destino, por medio del seguimiento en páginas 
oficiales de estados Unidos y del Perú dónde se 
puedan conocer con exactitud la información 
requerida.   
b) Se tomará en cuenta la calidad, diseño y utilitariedad 
del producto para la fijación del precio de cada 
producto; para ello se solicitará a la empresa 
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encargada del benchmarking, agenciarse de las 
fichas técnicas de los productos identificados.  
c) Se asegurará que el precio de los productos de 
APAGROP se encuentren dentro del rango medio 
de los productos similares ofertados en el mercado 
de Estados Unidos, para lo cual se tomará en 
consideración a por lo menos uno los países que 
exportan a Estados Unidos productos de ese tipo, 
para luego identificar los precios más altos y los más 
bajos del mercado, de modo que los productos de 
APAGROP no supere dichos límites. 
 
El costo del benchmarking en promedio es de S/ 2,500.00, 
realizándose en un periodo promedio de 6 meses.  
 
4.4 Estrategias Ofensivas 
Tiene por finalidad extender su cuota de mercado, 
beneficiándose de su experiencia para mejorar su 
rentabilidad. 
 
Darse a conocer y desarrollarse 
La asociación APAGROP se caracteriza por: 
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a) Elaboración y diseño de producto acorde con la 
moda actual, tomando en cuenta los gustos y 
preferencias de los compradores en el mercado de 
Estados Unidos que fueron identificados en un 
estudio de mercado previo. 
b) Elaborar productos con altos estándares de 
calidad, tomando en consideración las fichas 
técnicas de los productos de la competencia, por lo 
cual se logrará que APAGROP iguale y en el mejor 
de los casos supere tales estándares.  
c) Buscar óptimos canales de distribución para que se 
pueda realizar la entrega de productos en tiempo y 
condiciones acordadas por las partes involucradas, 
las condiciones serán acordadas en la negociación 
y solicitadas por el comprador extranjero. 
d) Definir las áreas prioritarias para elaborar un 
cronograma de adiestramiento y capacitación a sus 
asociados; para ello se tomará en cuenta el 
organigrama de la asociación e identificará el nivel 
de preparación del personal que labora en cada 
área quienes serán evaluadas y en base al 
resultado de la evaluación se programarán 
126 
 
capacitaciones que permitan enriquecer los 
conocimientos.  
e) Mantener actualizada la página web de 
APAGROP, que sirve de plataforma para dar a 
conocer los nuevos productos que la asociación 
tiene para ofrecer al mercado; demostrando su 
adaptabilidad al cambio de las tendencias en moda 
y diseño que requiere el mercado internacional, 
especializándose en los gustos y preferencias del 
mercado de Estados Unidos. La página web 
deberá contar con una persona a cargo de la 
misma que puede o no ser u asociado, pero que sí, 
debe contar con cierto perfil: 
- Conocimientos de computación.    
- Conocimientos de manejo y manteniendo de 
páginas web. 
- Conocimiento de los productos que 
constantemente produce los artesanos de 
APGROP y el precio de los mismos, para lo 
cual debe mantener una comunicación 
constante con el área y/o jefatura de la 
asolación que está a cargo la producción y 
comercialización.  
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-  
Etapa 5. Definición de planes de acción 
Para poner en marcha las estrategias señaladas en el 
capítulo anterior es necesario que se planteen planes de 
acción, los cuales se describen a continuación:  
 
Tabla N° 25 
Tabla resumen de estrategias a desarrollar y su respectivo 
procedimiento  
 
 
Estrategias 
 
Acciones 
 
Actividades 
 
Resultados 
 
Responsable 
 
Estrategia de 
clientes, 
segmentación y 
mercados meta 
 
Segmentación 
geográfica 
 
Realizar selección de 
empresas norteamericanas 
que compran artesanía  
 
Identificar clientes 
potenciales 
 
Área de 
marketing y 
ventas 
 
Especialización en 
el producto 
 
Crear un producto diferente 
 
Generar la demanda del 
producto 
 
Área de 
producción  
 
Estrategia de 
producto 
 
Posicionamiento 
por atributos 
 
Destacar las bondades del 
producto en comparación con 
sus similares  
 
Incrementar la cuota de 
mercado 
 
Área de 
marketing y 
ventas 
 
Estrategia de 
branding 
 
 
Generar una marca que 
identifique al producto  
 
 
Lograr reconocimiento de 
marca 
 
Estrategias de 
fijación en precios 
 
Fijación de precios 
de referencia 
 
Captar nuevos clientes 
Benchmarking 
 
Incrementar la cuota de 
mercado 
 
Gerencia general  
 
 
 
Estrategias 
ofensivas 
 
 
 
Darse a conocer y 
desarrollarse 
 
Elaborar producto acorde con 
los gustos y preferencias de 
los consumidores. 
 
 
Incrementar la cuota de 
mercado 
 
 
 
Gerencia general 
 
Buscar óptimos canales de 
distribución 
 
Definir las áreas prioritarias 
para elaborar un cronograma 
de adiestramiento y 
capacitación 
Fuentes y elaboración: Propia
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- Presupuesto y cronograma de actividades 
Tabla N° 26 
Tabla de detallada de presupuesto según las actividades programadas 
 
Actividades 
Abr 
 
May 
 
Jun 
 
Jul 
 
Ago 
 
Sep 
 
Oct 
 
Nov 
 
Dic 
 
Inversión 
 
Realizar selección de empresas 
norteamericanas que compran artesanía 
 
X 
         
 
S/.          200.00 
 
  
Crear un producto diferente 
 
X 
         
 S/.          500.00 
  
 
Destacar las bondades del producto en 
comparación con sus similares    
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
 S/.       1,500.00 
 
 
Iniciar trámites para contar con la certificación 
orgánica        X X  S/.       3,350.00       
 
Generar una marca que identifique al producto 
  
 
X 
        
S/.           500.00 
  
Captar nuevos clientes 
   
 
X 
 
X 
      
S/.        1,500.00 
  
Benchmarking  
         
S/.        2,500.00 
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Fuente y elaboración: Propia
 
Elaborar productos acorde con los gustos y 
preferencias de los consumidores.   
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
X 
 
S/.        2,000.00 
  
Buscar óptimos canales de distribución 
       
 X 
 
 X 
    
S/.        4,000.00 
 
Cronograma de adiestramiento y capacitación 
  
 
 
 
  
X 
 
          
S/.        1,000.00 
 
 
Contratación de personal que esté a cargo de la 
página web  X X X X X X X X 
S/.           850.00 
 
TOTAL INVERSIÓN 
 
  
S/.     16,700.00 
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El plan de marketing contempla una serie de acciones mediante el uso 
herramientas internet para dar a conocer los productos de APAGROP, 
tales como página web, elaboración de catálogo virtual, entre otros, los 
mismos cuyo monto de inversión en general se encuentra detallado en 
la siguiente tabla: 
 
Tabla N° 27  
Costo de la ejecución de plan de marketing 
 
       Fuente y elaboración: Propia 
 
4.4. Fuentes de Financiamiento 
Se recurrirá a la presentación de un proyecto al programa 
AGROIDEAS es un programa que actúa a nivel nacional, 
otorgando recursos en apoyo a la gestión empresarial, 
asociatividad y adopción de tecnología para los negocios 
sostenibles que involucran a pequeños y medianos 
productores agrarios, ganaderos o forestales organizados, 
con el fin de elevar su competitividad y consolidar su 
participación en el mercado, actualmente este programa ha 
sido extendido hasta el año 2019, se evaluaran junto con la 
directiva a una posible postulación a este programa. 
 
DETALLE 
 
MONTO 
 
Actividades programadas 
 
S/. 10,200.00 
 
Costo de promoción  
 
S/.    1.280.00 
 
TOTAL DE INVERSIÒN  
 
S/.  11,480.00 
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CONSIDERACIOINES 
FINALES Y 
RECOMENDACIONES 
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CAPÍTULO VI: CONSIDERACIOINES FINALES Y 
RECOMENDACIONES 
 
6.1. Consideraciones finales 
a) Con respecto a la situación interna de la asociación de 
productores agropecuarios (APAGROP) se encontró varias 
deficiencias, falta de promoción de sus productos, falta de 
alianzas estratégicas con instituciones públicas y privadas 
(ADEX, PROMPERU, AREX)  que permitan tener una mejor 
organización, planeación, capacitación, análisis de tendencias 
de modo que me permita mejorar la competitividad de la 
asociación. 
 
c) Estados Unidos es considerado un excelente 
mercado para la artesanía textil debido a la gran 
preferencia por los productos artesanales 
latinoamericanos;  siendo Colombia, Perú y Ecuador 
los principales proveedores de estos productos, tal 
como lo menciona el especialista de PROMPERU y 
las herramientas de inteligencia Comercial (SUNAT, 
TRADEMAP, SIICEX).  Por ejemplo para la partida 
arancelaria 6214.90.00.00 Chales, Pañuelos  de 
cuello y  similares de demás material textil, Estados 
Unidos es el principal mercado de destino quien 
represento un 56.21 % del total exportado.   
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c) Gracias al acuerdo comercial entre  PERU- EEUU. La mayoría 
de productos de artesanía textil ingresan arancel cero, una gran 
ventaja para el Perú contra aquellos países competidores que 
también ingresan a los EE.UU, para acogerse a estos beneficios 
se debe presentar el Certificado Origen haciendo mención que 
el productos es originario.     
d) La asociación de artesanos APAGROP carece de estrategias 
que le permita dar a conocer su producto, posicionarlo e 
incrementar su cuota de mercado; ya que trabajan de manera 
empírica y solo ofrecen sus productos en la feria de Incahuasi, 
museos y alguna exposición a la que asisten, por lo antes 
mencionado la asociación no ha logrado incrementar sus ventas 
sino por el contrario estas se mantienen igual o en el peor de los 
casos se ha visto disminuida en algunos periodos, debido entre 
otras cosas al precio un poco elevado del producto (en 
comparación con productos hechos con fibras industriales u otro 
tipo de materiales), el cual se debe al tiempo que se demora 
desde la obtención de la lana hasta el acabado final del producto. 
 
f) APAGROP no cuenta con un esquema de costos que le permita 
saber con exactitud si están o no en condiciones de invertir en 
un plan de marketing, sin embargo el presidente de la asociación 
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refiere que haciendo los esfuerzos necesarios sí podrían asumir 
con una parte del total de inversión.  
 
g) Finalmente se concluye que el plan de marketing es una 
herramienta muy importante que permitiría el crecimiento 
empresarial de la asociación de artesanos APAGROP, ya que le 
permitiría iniciarse en el comercio internacional y con ello ampliar 
su cuota de mercado. 
6.2. Recomendaciones 
a) Se Recomienda hacer alianzas estratégicas con instituciones 
públicas y privadas relacionadas con el comercio exterior (Sierra 
Exportadora, ADEX, PROMPERU, PRODUCE, universidades, 
etc.) con el fin de obtener asesoramiento, capacitaciones, 
clientes que permita dar a conocer los diferentes productos que 
elabora APAGROP. 
 
b) Participar en ferias comerciales, ruedas de negocios, que se 
organizan acá en  nuestro país (Expo alimentaria, Norte exporta, 
Centro exporta)  
 
c) Se recomienda tomar en consideración la información detallada 
en el presente escrito y solicitar el apoyo necesario para que las 
personas pertinentes puedan recibir la capacitación debida en 
cuanto a la generación y aplicación de estrategias empresariales 
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que les permita captar nuevos clientes y aperturar nuevos 
mercados, o en el mejor de los casos contratar a los 
profesionales necesarios para la elaboración y puesta en 
marcha de dichas estrategias empresariales. 
 
d) Con apoyo de un profesional en el área realizar un esquema de 
costos para el desarrollo de un plan de negocios, el cual les 
permita determinar si están o no en condiciones de asumir la 
inversión o en el mejor de los casos poder presentarse a 
programas de fondos concursables convocados por el gobierno 
peruano. 
 
e) Finalmente se recomienda establecer indicadores que permitan 
medir los posibles resultados de las estrategias de marketing 
plasmadas en este plan de marketing internacional y evaluar los 
beneficios para APAGROP.  
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Anexo nº 01 
 
 
 
Guía para revisión documentaria 
 
Para saber si la documentación física y virtual revisada aporta o no a la 
investigación es necesario responder a las siguientes interrogantes 
 
 
1. De ser una tesis virtual o física:  
Contiene alguna de las variables en estudio.      0 1 
Se encuentra dentro de los 5 años de antigüedad.         0 1 
Está en formato PDF             0 1 
Contiene el nombre del autor.        0 1 
Detalla el nombre completo de la investigación.         0 1 
Menciona el nombre de la universidad.       0 1 
Describe los objetivos.         0 1 
Detalla conclusiones y recomendaciones de la investigación.0 1  
 
 
 
2. De ser cualquier otro documento virtual:  
Es de una página confiable.          0 1 
Está en formato PDF.         0 1 
Contiene el nombre del autor.         0 1 
Detalla el nombre completo de la investigación.      0 1 
Detalla el lugar de publicación.        0 1 
Contiene aportes para la investigación en desarrollo.     0 1 
 
 
 
3. De ser cualquier documento físico:  
Contiene alguna de las variables en estudio.      0 1 
Describe el nombre de la investigación.       0 1 
Detalla el nombre del autor.         0 1 
Detalla el año de publicación.        0 1 
Contiene aportes para la investigación en desarrollo.      0 1 
  
 
*En el nº 1: Si supera los 4 puntos el documento es aceptable. 
*En el nª2: Si supera los 3 puntos el documento es aceptable. 
*En el nª3: Si es igual o supera los 3 puntos el documento es aceptable. 
 
Si No 
Aceptable - No aceptable  
Aceptable - No aceptable  
Aceptable - No aceptable  
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Anexo º 02 
Formato de entrevista dirigida a expertos en marketing y exportaciones 
 
 
 
Objetivo: La presente entrevista tiene como objetivo obtener daos que aporten 
al desarrollo de la presente investigación 
Instrucciones: Responda con objetividad las siguientes interrogantes. 
 
Nombre del entrevistado:__________________________________ 
Profesión o cargo:________________________________________ 
Lugar y fecha:___________________________________________ 
 
1. ¿Cree usted que, el mercado del sector artesanía ha crecido y es atractivo 
en los últimos tiempos? 
 
2. ¿Cuál considera usted, son los mercados más atractivos para exportar 
artesanía textil? 
 
3. ¿Conoce usted cuales son los principales países que exporta artesanía 
textil a Estados Unidos? 
 
4. ¿Según su opinión, considera que la región Lambayeque tiene potencial 
para exportar artesanía textil a un mercado como Estados Unidos? 
 
5. ¿Cuál consideraría que es el medio de comunicación más apropiado para 
la publicidad de artesanía textil? 
 
6. ¿Conoce usted sobre alguna restricción que pueda dificultar el ingreso de 
artesanía textil a base de lana de oveja hacia e mercado de Estados 
Unidos? 
 
7. ¿Qué consideraciones deben tener los artesanos de la región Lambayeque 
que estén interesados en exportar artesanía textil a base de lana de oveja 
hacia estado Unidos? 
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Anexo nº 03 
Formato de entrevista dirigida a expertos en artesanía que trabajan con 
la APAGROP 
 
 
 
Objetivo: La presente entrevista tiene como objetivo obtener daos que 
aporten al desarrollo de la presente investigación.  
Instrucciones: Responda con objetividad las siguientes interrogantes. 
 
Nombre del entrevistado: _________________________________ 
Profesión o cargo: _______________________________________ 
Lugar y fecha: __________________________________________ 
 
1. ¿Qué tan notable ha sido la evolución del arte textil de APAGROP durante 
el tiempo que ustedes trabajan con ellos? 
 
2. ¿Qué diferencia a la asociación APAGROP, de otras asociaciones de 
Incahuasi, en cuanto a la producción de artesanía de lana de oveja? 
 
3. ¿Cómo la califica los productos que elabora APAGROP? 
 
4. ¿Cómo la califica los precios de la artesanía textil de APAGROP, en 
comparación con productos similares de otras asociaciones de Incahuasi? 
 
5. ¿Considera usted que la artesanía textil de APAGROP tiene potencialidad 
exportadora? 
 
 
 
 
 
Anexo nº 04 
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Formato de entrevista dirigida al presidente de la asociación 
APAGROP 
 
 
Objetivo: La presente entrevista tiene como objetivo obtener datos que 
aporten al desarrollo de la presente investigación.  
Instrucciones: Responda con objetividad las siguientes interrogantes. 
 
Nombre del entrevistado:__________________________________ 
Profesión o cargo:________________________________________ 
Lugar y fecha:___________________________________________ 
 
1. ¿Cuál es el principal problema que tiene APAGROP a nivel 
organizacional? 
 
2. ¿En comparación con otras asociaciones, cual es la principal fortaleza de 
su asociación? 
 
3. ¿Qué distingue a la artesanía de APAGROP, en comparación de otras 
asociaciones? 
 
4. ¿Con qué cantidad de lana de oveja cuentan ustedes semestralmente para 
producir su artesanía textil? 
 
5. ¿Qué cantidad de productos pueden elaborar con esa cantidad de lana? 
 
6. ¿Cuál es el promedio de sus ventas mensuales? 
 
7. ¿Participan de alguna feria dentro de la región o nivel nacional? 
 
8. ¿Su asociación cuenta con dinero que permita invertir en la publicidad en 
medios de comunicación y/o participación en ferias especializadas? 
 
9. ¿Usted como representante de la asociación, estaría dispuesto a contribuir 
con la elaboración de una herramienta denominada Plan de Marketing, 
para evaluar si es posible la exportación de sus productos a Estados 
Unidos? 
FOTOS APAGROP 
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PAGINA WEB 
http://apagrop1.webnode.es/ 
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